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  ABSTRAK Nama   : Marhamni Aulia NIM   : 90200115075 Jurusan  : Manajemen Judul : “Pengaruh Personal Selling Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Produk Tiens Dengan Kepercayaan Sebagai  Variabel Moderating Di Kota Makassar”    Fenomena saat ini adalah sistem perdagangan semakin banyak, semarak dan beraneka ragam. Slah satu grakan eknomi yang sdang berkebang pest sat ni adlah MLM (Mlti Lvel Markting). Pda ummny, distrbutr menjal prduk persahaan  secra lngsung kepda caln knsumen yng merpakan orng terdkat. Tentu kepercayaan para konsumen akan sangat menentukan keputusan pembelian sehingga selain dengan penjualan secaral angsung, juga harus memperhatikan kualitas produk yang ditawarkan. Penelitian ini bertujuan untuk menguji apakah Personal selling, kualitas produk, kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk tiens di kota Makassar. Adapun yang menjadi objek penelitian adalah konsumen produk tiens di kota Makassar yang sudah melakukan pembelian.    Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif. Teknik pengambilan sampel menggunakan Accidental sampling dan jumlah sampel yang digunakan 90 responden. Teknk pengmbilan dat yatu dta prmer atu dta yng dmbil lnsung dar responden melalui kuesioner . Metode analisis yang digunakan ialah pengujian hipotesis menggunakan uji statistik F (simultan) dan uji statistik t (parsial). Adapun Variabel dependen dalam penelitian ini adalah personal selling, kualitasproduk variable x, kepercayaan variable z, dankeputusanpembelian untuk variabel dependen (y).   Hasil penelitian menunjukkan secara simultan Personal selling, kualitas produk, kepercayaan berpengaruh siginifikan terhadap keputusan pembelian. Bahwa secara parsial Personal selling, kualitas produk, kepercayaan berpengaruh siginifikan terhadap keputusan pembelian. Implikasi penelitian menunjukkan bahwa variabel Personal selling, kualitas produk, kepercayaan, berpengaruh siginifikan terhadap keputusan pembelian. Kata Kunci : Personal selling, Kualitas produk, Kepercayaan,dan Keputusan pembelian
3  BAB I PENDAHULUAN A. Latar Belakang  Pemasaran mempunyai peranan yang penting dalam masyarakat karena pemasaran menyangkut berbagai aspek kehidupan, termasuk bidang ekonomi dan sosial.Karena keiatan pemsaran meyangkut msalah mengalirya prodk ari prdusen ke konsmen, maka pemasaran menciptakan lapangan kerja yang penting bagi msyarkat. Degan deikian, pemsaran merupakan sektor yang penting dalam pendapatan masyarakt. Dsamping itu, perlu disadari bahwa sebagian bsar pngeluaran ung masarakat konsumen mengalir ke kegiatan pemasran. Bberapa ahli telah melakkn peelitian brkesimpulan, hampir sekitar 50 persen pngelaran uang masyrakat onsumen dimerika Srikat adalh untuk biaya-biaya pemasaran, termsuk biaya ditribusi, biaya promosi, biaya penelitian pasar, biaa pelaynan, biya pegembangan produk.   Setiap orang akan selalu berusaha untuk memenuhi kebutuhannya dengan menggunakan atau mengkonsumsi produk yang ada. Usaha untuk memenuhi kebutuhan tersebut dilakukan dengan menarik manfaat atau kegunaaan suatu produk dilihat dari teori ekonomi adalah ditimbulkan dari kegunaan karena bentuk, kegunaan karena tempat, kegunaan karena waktu, dan kegunaan karena pemilikan.1 Selain untuk memenuhi kebutuhan manusia, tujuan utama perusahaan didirikan, adlah untu medapatkan keuntunan yng layk. Degan adnya keuntugan yanglayak mka dimunkinkan satu perusahan apat                                                           1Sofian Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta:PT RajaGrafindo Persada, 2015),  h. 16. 
  mempertahankan kelangsungannya bakan dpat mengmbangkan usahnya utuk lebh mau lagi berkembag   Berirausaha kin tlah menjdi saasatu pilian matapencaharian tebaik yang menjadi pilihan parapencari kerja.Bkan hanya krena lapangn kerja ang masih sangat krang ntuk memnuhi kebutuan masarakat, namun juga disebabkan karena wirausaa dpat menjanjkan penghailan yag bsar.Dala membangun sebuah usaha memiliki sangat banyak tantangan yang harus ditaklukan oleh para wirausahawan. Salah satunya ialah cara memasarkan produkyang kian beragam, sehingga promosi atau mengilankan seuah produk kini elah menjadi sebuah keharusan untk mendkung saha.   Memilih cara untuk mempromosikan suatu produk meruakan caa pentng dn bahkn mnjadi saah sat hl yang palng pentng untk mnarik mnat par konsuen ataupn targt psar dri sebah prduk yng diperkenalkan melalui bidang wirausaha yang digeluti. Personal Selling adalah salah satu cara yang dilakukan untuk menunjukkan kualitas produk yang dipasarkan serta mnjadi slah sat penybab mengapa promosi menjadi hal yang sangat penting dilakukan untuk dapat menunjukkan seluruh kelebihan yang dimiliki oleh produk yang diperdagangkan kepada konsumen. Selain itu, melalui sarana promosi,  juga dapat menepis anggapan ataupun pemahaman yang salah mengenai produk yang dijual. Konsumen memiliki peluang yang luas, guna mendapatkan produk dengan sederet pilihan sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya. Konsumen juga merupakan target sasaran bagi semua perusahaan yang menawarkan barang dan jasa. Setiap produk yang ditawarkan perlu adanya strategi-strategi yang digunakan secara 
  kesinambungan oleh produsen dipasar, untuk itu sangat diperlukan inovasi penjualan terus berusaha agar dapat menarik calon konsumen menjadi konsumen yang potensial atau minimal mampu menjadi konsumen yang percaya akan produk dalam sekali pembelian   Kegiatan personal selling merupakan bagian dari kegiatan promosi yaitu cara untuk memperkenalkan dan menarik minat konsumen terhadap produk yang di tawarkan secara lisan. Tlah dikethui bhwa fae t fce mrupakan salh stu aspk dlam personal selling.Tujuannya adaah untuk membngkitkan kesdaran mengnai tersedinya sutu prduk, mengirahkan mint pebeli, sapai dngan membdingkan hrga dn syratsyarat jal bei srta penyelaian trasaksi.Penrapan strtegi persnal sellingpada jalur pemasran, aka membntu pemsar daam menak miat calo konsuen dan mepertahankan caln konsuen yag bermbas paa penigkatan penjalan dan jugapenciptaan cita yang baikbagi perusaaan.2Maka menjadi hal yang wajar jika banyak perusahaan yang menerapkan strategi personal sellinguntuk meningkatkan penjualan produk.  Kualias prduk mempuyai ari yang sangatpenting bagi konsumen daam memakai suatu prouk dan dapat memberikan penilaian yang positif dengan tingkat kepuasan konsumen terhadap produk yang telah dikonsumsi atau dipakai. Apabila kualitas produk yang dihasilkan baik maka konsumen cenderung melakukan pembelian ulang sesuai dengan tingkat kepuasan yang dimiliki, sedagkan bia kualits suatu produk tidak sesuai dengan yang diharapkan dan tingkat kepuasan                                                           2Daniel Edward Watung, Pengaruh Personal Selling Terhadap Keputusan Pembelian Wedding Package Di The Kartipah Guest And Wedding House Bandung, Jurnal Sekolah Tinggi Pariwisata Bandung, 2016 
  konsuen kurang atau bahkan tidak merasakan kepuasan terhadap barang yang telah dibeli maka konsumen akan mengalihkan pembeliannya pada produk sejenis lainnya. Sering sekali dalam benak konsumen sudah tertanam bahwa produk suatu perusahaan tertentu jauh lebih berkualitas dari pada produk pesaing dan konsumen akan membeli produk yang mereka yakini jauh berkualitas yang dapat memberikan tingkat kepuasan bagi konsumen. Meskipun konsumen mempunyai persepsi yang berbeda terhadap tingkat kepuasan dengan kualitas produk, tetapi setidaknya konsumen akan memilih produk yang dapat memuaskan kebutuhannya.3 epercayaan adalh pemikran yangada pad sesorang yag mmpu memberikn gabaran tntang sesatu.Kepercayaan merupakan fakto yng pentng utntuk membu konsmen ertarik membei prouk yang dipasarkan. Pertimangan yag dlakukan olh seseorangdalam pmbelian adlah sebeum meakukan kputusan daam berblanja yan diakukan adaah mencaai tahulebih duu tentag produk yang di inginkan, membangun persepsi tentang produk tersebut menurut informasi yang didapatkannya, dan informasi tersebut sangat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, baik dari segi pengakuan kualitas produk yang didapatkan dari informasi ataupun persepsi yang dibangun dari informasi yang didapat langsung oleh sipenawar saat melakukan face to face.   Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan sebagai pemilikan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif.Setiap orang pasti pernah                                                           3Nurlinda, Pengaruh Kualitas Produk Dan Desain Produk Teradap putusan Pemblian Mbil Tyota Aanza Pda Pt.Hdji Kala aang Alauddin Makassar, jurnal  (Maksar: Fakultas Ekonomi dan Bisis Isla UJN Aladin Makssar, 201). 
  mempertimbangkan sesuatu hal sebelum melakukan keputusan pembelian. Apakah produk yang akan dibeli sudah sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya, kemudian produk yang akan dibeli tersebut apakah sudah sesuai dengan kondisi dirinya. Sebelum membeli, konsumen terlebih dahulu akan melakukan beberapa alternatif pilihan, apakah akan membeli atau tidak. Jika konsumen kemudian memutuskan salah satunya, maka konsumen sudah melakukan keputusannya. Promosi pada sebuah produk tentu akan berdampak besar bagi penjualan produk tersebut. Hal ini dikarenakan sebuah promosi akan meningkatkan rasa keinginan para konsumen untuk membeli produk tersebut. Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran.Kothler mengartikan promosi sebagai proses komunikasi suatu perusahaan dengan pihak-pihak berkepentingan, dan yang akan datang serta masyarakat.4   Dunia semakin maju, teknologi semakin canggih dan sistem perdagangan pun semakin banyak, semarak dan beraneka ragam.Salh stu grakan konomi yag sedng berkmbang psat sat ni adalah YLM (Muti Lvel Maketing).Dimana MLM terdiri dari tiga suku kata yaitu Multi dapat diartikan bayak, level ialah berjenjang atau bertingkat, sedangkan marketing adalah pemasaran.  Jadi MLM adalah sebuah metode pemasaran barang dan atau jasa dari sistem penjualan barang langsung melalui program pemasaran berbentuk lebih dri sau tigkat, diana mtra                                                           4Feby Febrina, Pengruh Kalitas Poduk, Harg Dn Proosi Tehadap Keupusan Pembelian Laptop Asus Pada Mahaiswa Fakults Ekoomi Dn Bisns Islm Un Alaudin Dalm Prspektif Ekonmi Islam, Jurnal Jurusan Ekonomi Islam 
  usah medapatkan koisi pejualan dn bous penjalan dai hail penjalan barag an atu jsa yan dilaukannya sendri dn angota jarigan ddalam kelomoknya.5   Pemsaran brjenjang atau mlti leve mrketing adlah strtegi pemsaran dimna tenga pnjual/distribtor tdak hnya medapatan komenssi ats penjulan yng merka haslkan, tetpi jga ats hasl penjulan jaringn lin yng merka daptkan. Dstributor yng dirkrut trsebut diknal dngan anggta downne. Istlah lan yng dignakan untk MLN adlah penjulan pemasaan jarngan. Pda ummnya, distrbutor mnjual prduk prusahaan secra persnal slling atu langsng kepda clon konsmen yng merpakan orng terdkat.   MLM bukan sebuah formula ajaib yang bisa  mendatangkan uang dengan cepat dan mudah. MLM hanya sebuah metode untuk memasarkan suatu produk yang berbeda dengan cara-cara konvensional.MLM hanyalah suatu metode bisnis alternatif yang berhubungan dengan pemasaran dan distribusi6.   MLM tentu tidak hanya ada di kota-kota metropolitan, semisal ibu kota Negara. Tetapi juga sudah menyebar ke provinsi-provinsi, diantaranya Makassar, dimana produk MLM sudah banyak diminati oleh konsumen. Tins merpakan slah stu prusahaan MTM yng terdftar paa APLI(Asosisi Penjualan Langsung Indonesia) dan teraftar uga sebaai MLM yng bersertfkat Syarih dar MUIIndonesia. Selain TiensHH beberapa produk MLM yang terdaftar pada APLI seperti Nasa, Tupperware, Oriflame, MCI.                                                           5Kuswara, MengenalLM Syriah, (angerang: Qultm Meda, 2005K), hal.1P7-P18. 6Kuswara, Mengenal MLM Syariah, hlm. 21.   
    Ties meupakan persahaan MLI keshatan yan bertahn cuup laa di Indonea, yaiu 16ahun. Nmun, semain banaknya peusahaan MLyang mengembngkan sayapnya pda idang keseatan, mka pesang Tiensdalam penuasaan paar esehatan di Indoesia smakin betambah. Tens persahaan dirct seling yangbergantung pda disibutor yng berpean sebaai tenag penjal dimna merupkan ujun tobak peusahaan daam memasrkan da enjual prouknya. Distrbutor Ties, memanaatkan keiatan Personl seling denan melakkan pendkatan-penekatan yaitupresentas dn emonstrasi produ seta kesasian tenang manaat prouk sehinga dihaapkan rospek aan terarik dn akhirya embeli prouk tersbut tnpa berpkir panjng, disiulah tekni srategi komunkasi diprlukan agr terjdi transasi kepaa peruahaan. 7  Penuls memili perusahaaini krena memiiki nlai lebh, aitu iens salh sat perusaan MLT yang masih bertaan selam 16tun dindonesia meskipn terdaat banak pesaingesaing yangmulai berunculan, namun prouk Tiensini mash saj eksisdunia pemasaranngga produkya menjadiyang terbik di antarabanyaknya pesang. Kualtas terbik yag dimliki olehiens menybabkan haganya lebh tiggi dar prodk MLMlainnya. Meskpun demikan,  Dikota Mkassar Tens memilki 5oko yng seiap haridikunjngi konsmen.    Seara uum, sgala jens kegitan jul bli daam Islamtermasuk kedalam ktegori mumalah yag huum aslnya adlah muah/boleh dilkukan asalkn tiak melnggar bberapa pinsip pkok dala syar’ah Islam.Ssuai dengn firmn Alla dalaQS. Al-Baqarah surah ke 2/275 yang berbunyi:  َ ِّ َم ا َّ َ َ َو ْ َ ْ ُ ا َّ هللاَّ َ 7                                                           َوأَ M Ali Yusuf,  2017,Strategi Perencaaan Prsonal Seling Disributor Tins Daam Mningkatkan Penjulan PadaDistributor intang 8 DiKota Makasar. Jurnal jurusan ilmu komunikasi universitas Hasanuddin 
  Terjemahnya :   “Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba”.8 Ayat ini merupakan bentuk kesempurnaan kalam dalam rangka membantah ungkapan mereka yang menentang syari’at, padahal mereka tahu bahwa Allah membedakan hukum ini dan hukum itu. Allah maha mengetahui hakekat seluruh perkara serta mashlahatnya, dia maha mengetahui apa yangbermanfat bagi hambanya, maka diharamkan. Artinya barang siapa yang telah sampai kepadanya larangan Allah terhadap riba maka kewajibannya adalah meninggalkan riba. Bagi sebagian besar ulama, bab riba merupakan perkara yang paling bermasalah. Amirul mukminin Umar bin Al-Khattab berkata “Ada tiga perkara yang saya berharap Rasulullah memberikan penjelasan yang memuaskan, yakni masalah kakek, kalalah-orang yang tidak mempunyai anak dan orang tua-(yakni tentang warisan keduanya) serta permasalahan riba-sebagian permasalahan yang bercamput dengan riba. Syari’at telah menyatakan bahwa segala wasilah yang mengantarkan kepada keharaman, maka hukumnya hara pula. Karena semua sarana yang membantu kearah hal yang diharamkan maka dihukumi haram pula, sebagaimana segala wasilah yang sebuah kewajiban tidak akan sempurna kecuali dengannya, maka wasilah tersebut hukumnya menjadi wajib.9 Sejaln denanayat i aas, tedapat pul kaidh yan masyhu dikalangan par lama fiqh yan bebunyi:  ِ ْ ِ ْ َّ َ ا َ  ُ ْ ِ َّ ُ لَّ ْا َ  َّ  َ  َ  َ  ِ ِء ْا َ ْ َ ِ ْا  ُ ْ َ  8Kementrian Agama RI, Al-qur’an dan Terjemahannya, (Bandung: J-Art. 2014) 9 Imam Ibnu Katsir, Tafsir Ibnu Katsir(jilid 2), Insan Kamil Solo, Hal.520-522                                                           اَ
  “Hukum pokok dari mu’amalah adalah  mubah (boleh) kecuali apabila ada dalil yang mengharamkannya”. Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka penelitian ini berjudul ”Pengaruh personal selling dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian produk tiens dengan kepercayaan sebagai variabel moderating di kota Makassar” B. Rumusan Masalah Berdasarakan latar belakang yang dihasilkan diatas maka dapat kami rumuskan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut; 1. Apakah personal selling dan kualitas produkberpengaruh terhadap keputusan pembelian produk tiens di kota Makassar? 2. Apakah personal selling dan kualitas produkberpengaruh terhadap kepercayaan produk tiens di kota Makassar? 3. Apakah kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk tiens di kota Makassar? 4. Apakah personal selling dan kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada produk tiens melalui kepercayaan sebagai variabel moderating di kota Makassar? C. Hipotesis Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian.Dikatakan sementara, “karena jawaban yang diberikan baru didasarkan 
  pada teori yang relevan, sebelum didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data.10 1. Pengaruh Personal Sellingdan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Produk Tiens  Personal selling adalah sales promotion yang merupakan suatu bujukan langsung yang menawarkan insentif atau nilai lebih untuk suatu produk pada sales force, distributor atau konsumen langsung dengan tujuan utama yaitu menciptakan penjualan yang segera.Saat ini konsumen sangat memperhatikan kualitas produk.Konsumen menginginkan kualitas produk yang terbaik pada produk-produkyang telah dibeli.Jika konsumen melihat dan merasakan manfaat dari kualitas produk yang telah digunakan itu sesuai kebutuhan, keinginan dan harapan daripada pemakaian produk, maka konsumen akan mengambil keputusan pembelian atas produk yang ingin digunakan atau telah dirasakan manfaat kualitas produk tersebut. Sebaliknya jika konsumen merasakan kualitas produk rendah atau tidak sesuai dengan apa yang diinginkan dan harapkan maka keputusan pembelian akan produk juga akan rendah. personal selling dan kulitas produk memiliki pengaruh terhadap konsumen dalam keputusan pembelian sebagaimana penelitian ini pernah dilakukan oleh Sunarto yang  menunjukan bahw kulitas roduk berengaruh tehadap keutusan pmbelian. Peneliian yng dilaukan ole Fadilah jugamenujukkan hubungan                                                           10 Sugiyono, Metode penelitian kuantitatif, kualitatif dan r & d (cet. 6, Bandung  Alfafebata, 2019), h.15 
  yang signifikan antara Personal selling dengan keputusan pembelian.Atas dasar pemikiran tersebut, maka dikembangkan hipotesis sebagi berikut : H1: personal selling dan kualitas produk berpengaruh positifterhadap keputusan pembelian produk Tiens di kota Makassar 2. Pengaruh Personal Sellingdan Kualitas Produk Terhadap Kepercayaan Produk Tiens  Personal selling adalah salah satu cara yang digunakan oleh beberapa perusahan untuk menarik pelanggan, dengan cara tatap muka secara langsung, menawarkan barang secara langsung dan menjelaskan kelebihan-kelebihan produk secara langsung dengan kata lain personal selling merupakan interaksi secara langsung antara penjual dengan pembeli, dalam hal ini si pembeli bisa langsung melemparkan beberapa pertanyaan mengenai produk yang ditawarkan untuk mendapat jawaban dari si penjual, gaya bicara bisa menjadi daya tarik oleh si penawar yang dapat menimbulkan rasa percaya pembeli terhadap apa yang ditawarkan kepadanya. Penilitian ini juga pernah dilakukan oleh Daniel yang menujukkan pengaruh signifikan  personal selling terhadap keputusan pembelian wedding package. Kualitas produk merupakan hal yang paling penting dalam memutuskan pembelian terhadap suatu produk, maka suatu perusahaan harus memperhatikan dan mengutamakan kualitas produknya sebagaimana penelitian yang pernah dilakukan oleh Edy Yulianto yang menunjukan hubungan signifikan antara 
  kualitas produk dengan Kepercayaan pelanggan.Atas dasar pemikiran tersebut, maka dikembangkan hipotesis sebagi berikut : H2 :Personal sellingdan kualitas produk berpengaruh positifterhadap  kepercayaan produk Tiens di kota Makassar 3. Pengaruh Kepercayaan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Tiens  Kepercayaan yang terbangun pada konsumen akan berpengaruh terhadap kesediaan konsumen tersebut untuk membeli sebuah produk. Penelitian  Anindita mengemukakan bahwa kepercayaan memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian tersebut memberikan pandangan peneliti untuk melihat hubungan kepercayaan terhadap keputusan pembelian konsumen. Atas dasar pemikiran tersebut, maka dikembangkan hipotesis sebagi berikut : H3 : kepercayaan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian  produk Tiens di kota Makassar 4. Pengaruh Personal Selling dan Kualitas Produk Terhadap keputusan pembelian pada produk Tiens melalui Kepercayaan  Kepercayaan adalah faktor yang penting, yang membuat konsumen tertarik untuk membeli produk.Menumbuhkan kepercayaan terhadap konsumen adalah suatu hal yang wajib bagi perusahaan.Kualitas produk merupakan salah satu hal yang penting bagi suatu produk.Suatu produk harus mempunyai kualitas yang baik agar konsumen percaya terhadap produk tersebut.Kualitas produk berpengaruh terhadap keunggulan dan daya saing perusahaan.Faktanya Dengan adanya kualitas produk yang baik maka timbul rasa percaya pada 
  produk.Penelitian Adam Akbar mengemukakan bahwa variabel kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.Atas dasar pemikiran tersebut, maka dikembangkan hipotesis sebagi berikut : H4: Personal Selling dan Kualitas Produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada produk Tiens melalui  kepercayaan. D. Defenisi Operasional Variabel 1. Personal selling Persnalselling adlah suatu bentuk promsi penjualn yag dlakukan secra duah, atap mka tau penyjian presntase pribad seara langung antaa pejual deng pmbeli unuk memperenalkan prduk yang itawarkn, mebujuk danmempengaruhi caln mbeli degan tujan tercitanya suau penualan. Secara umum, ujuan peronal sellig yatu membankitkan kesadran megenai terseianya suat poduk, membangun mint pemeli, hingga dengn membangkan hara danyarat jal bli seta penyeesaian trasaksi. Namun Tujuan utama dari personal selling adalah melakukan tindakan persuasive kepada calon pembeli sehingga akan mampu didapat feedback saat itu juga dalam bentuk pembelian produk untuk kemudian mau menjadi loyal costumer dari produk tersebut.  Penjualan tatap muka adalah alat bauran promosi antar pribadi dua arah antara wiraniaga dan pelanggan individual, tatap muka ini dapat melalui telepon, konferensi video atau dengan cara komunikasi lainnya. Contoh keefektifannya adalah mereka dapat bertanya kepada pelanggan untuk dapat mengetahui lebih 
  jauh masalah mereka dan mereka dapat membina hubungan pribadi jangka panjang dengan si pengambil keputusan kunci. 2. Kualitas produk Kalitas adlah sala stu poko masaah yag seing disaah artikn, mana ualitas berbda berdasrkan degan koteks yag dipechkan.Peilaian yng bereda dlam meniai krieria kuaitas tesebut.Kualtas suau prduk ataasa ditenukan olh para peanggan. Langkh pertma yangharus diakukan organiasi atu perushaan adalh menetahui dn menyeujui apayng diinginan ole pelnggan. Lagkah keda adaah suat organsasi haru memprduksi tpat denan ap yan diinginan plangan, denan biya yng seredah mungkn. 3. Kepercayaan Kepercayaan adalah pemikiran yang ada pada seseorang yang mampu memberikan gambaran tentang sesuatu dan menjadi faktor yang penting, yang membuat konsumen tertarik untuk membeli produk. Kepcayaan pda produk dapt diwujdkan apbila sebah produ telh memenhi haapan da kebuthan konsuen, diman mreka aka pua trhadap prduk tersbut. Kepecayaan akantimbul apbila konsuen telh meraakan kepasan karna tela mengkonumsi atu mengguakan prouk tertntu. Kosumen yng meras  nyama dan peraya karna sebah prduk, tidk aka muah mennggalkanatau menganti prodk terseut denan poduk lin. Ole krena itu kepercayan uga berpran pentng untk menjai dentitas produktersebut.  Dengan dibangnnya seuah keprcayaan leh sbuah perusahaan, maa masarakat akn ykin 
  bawa prodk-prduk yag dikeuarkan aka mamu memnuhi kebtuhan dan keiginan merek 4. Keputusan pembelian Keputusan pembelian adalah tindakan untuk menyeleksi beberapa  pilihan alternatif dan berbagai pilihan yang tersedia. Keputusan pembelian adalah tindakan/perilaku yang diberikan oleh konsumen untuk mau membeli atau tidak pada suatu produk. Jnis keutusan yng dambil konsuen berbed stu degan yan linny ini terantung pda keputsan pemelian yag aka dilakuannya.Dlam peeblian beragi roduk entunya sau dengn yng ain berbea dalm pengamblan keputuan. Perimbangan akn dilaukan kosumen daam pembeian seprti dilhat daregi haga maupn dri sei pertimangan keunaan baang tesebut. E. Peneitian Terahulu Bebrapa pnelitian trdahulu yng berkaitan dngan desain web, kualitas informasi, minat beli dan presepsi kualitas.      Tabel. 1   Penelitian Terdahulu No Nama Peneliti Judul Penelitian Metode penelitian Hasil Penelitian 1 2 3 4 5 
  1. Dewi Pujiani Pngaruh Prsonal Slling Dn Promsi Penjalan Teradap Peingkatan Vlume Penjulan Prduk FLM DiKarnganyar,   Kuantitatif proosi pnjualan dpat mningkatkan volue pnjualan prduk MWM diaranganyar. Hubngan antr biya prmosi MLR engan tngkat pejualan dngan menggnakan rmus kofisien korelsi menghsilkan kofisien korlasi (r) sebsar 0,9373. Sedangkn KP (Kofsien Penntu/ Koefisen Detrminasi) sebesr 87,5%. Brdasrkan perhitngan datas, dpat dismpulkan bahw besar-nya pngaruh biya prmosi trhadap volue penualan sebsar 87,85%, sdangkan 12,15% dipengruhi olh fktor- faktr lin. 2. Selviana lasma r.s Pengaruh marketing mix     multi level marketing terhadap keputusan pembelian produk oriflame di pekanbaru Kuantitatif Semua variabel independen memiliki nilai signifikan dan promosi memberikan nilai signifikansi terbesar terhadap keputusan untuk membeli produk kosmetik oriflame di pekanbaru. Oleh karena itu, oriflame pekanbaru harus lebih meningkatkan kualitas produk mereka dari setiap variabel dalam bauran pemasaran sehingga pelanggan dapat memberikan loyalitas untuk membeli. 
  3 Eviliatristiyanti pengaruh kualitas produk terhadap kepuasankonsumen menggunakan produk tupperware  di kota palu, Kuatitatif hasilpenelitian mennjukkan baha ad pengaruh kualtas poduk scara signfikan trhadap kpuasan planggan dengan menggunakan prduk tupperware di kota palu dan ada pengaruh kualitas produk dengan kinerja, kesesuaian, daya tahan, estetika dan persepsi signifikan terhadap kepuasan konsumen menggunakan produk tupperware di kota palu  4.  Noviana Pengaruh personal selling terhadap keputusan pembelian pada Pt. FIRM (first indonesia refubish manufacturing) Deskriptif hasil penelitian menunjukkan bahwa  pengaruh personal selling dapat dikatakan baik meskipun masih ada beberapa elemen yang perlu diperhatikan karena memiliki nlai bawah 5. Richard Tantono pengaruh kepercayaan, kualitas produk dan harga terhadap loyalitas pelanggan pembalut Natesh Kuatitatif Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kepercayaan, kualitas produk dan harga memiliki pengaruh terhadap loyalitas pelanggan pembalut Natesh. Serta hrga mempunyi pengauh yag domnan terhadap loyalitas pelanggan.  F. Tjuan Peelitian Berdasarkan latar belakang dan fokus penelitian maka tujuan penelitian yang ingin digapai adalah: 
  1. Untuk menganalisis adanya pengaruh personal selling dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian produk Tiens dikot Mkassar. 2. Untk menganaliss adanya pengaruh personallling dan kualitas produk teradap kepercayaan produk Tiens di kota Makassar. 3. Untuk menganalisis adanya pengaruh kepercayaan terhaap keputsan pemblian prduk Tins dikta Makssar. 4. Untukmenganalisis adanya pengaruhPersonal Sellin,danKualitas Produk Terhadap keputusan pembelian pada produk Tiens melalui Kepercayaan sebagai Variabel Moderating di Kota Makassar. G. Manfaat Penelitian Dalam penelitian yang penulis lakukan terdapat beberapa manfaat yang dihasilkan, diataranya: 1. Bagi praktisi penelitian ini mempunyai implikasi sebagai bahan pertimbangan kebijakan dalam menghadapi dan memahami persolaan pemasaran yang dapat mempengaruhui volume penjualan. 2. Bagi Ilmu Pengetahuan Dapat menjadi sumbangan terhadap ilmu pengetahuan, khususnya di bidang Ekonomi di jurusan manajemen pemasaran dan mampu menjadi bahan refrensi unuk bahan penelitian. Hasil penelitian ini juga diharapkan dapat digunakan sebagai literature  dalam penelitian selanjutnya bagi para akademisi mapun praktisi. 3. Bagi Peneliti 
  Dapat menambah wawasan untuk mengetahui lebih dalam lagi tentang bagaimananya suatu pemasaran, terutama di bidang ekonomi manajemen dan dapat menerapkan ilmunya dalam penelitian ataupun dalam kemudian hari.
   BAB II TINJAUAN PUSTAKA A. Grand Theory    Mnurut Ntoatmodjo prilaku adlah satu kegitan dn aktiitas orgnisme yag besangkutan, bik aktiftas yng dapt diamai atu yng tidk dpat dimati olh orng lain. Manusa bererilaku atu berakifitas karna adana keutuhan untk mencpai sutu tuuan.Denan adaya kebuuhan akn mucul mtivasi aaupenggeak. Sehigga indivdu iu kan beraktfitas untk mencaai tujan da menalami kpuasan. Seorng hli psiolog Skner mengtakan bawa periaku adal repons tau reksi seseang terhdap stmulus.Tori Sknner disbut teoi O-R (stimlus-organism-resonse).Aa da jens reson menrut eori S-OR yatu respodent reson dn opernt reson.Yng pertaa adlah Repondent rspon merpakan repons yag ditmbulkan olh stimlus terentu dn menimulkan resons yng relaif ttap. Sedagkan yng keda yaki Opernt rspon, yng meruakan rspons yag timbu dn berkebang kemdian diiut oeh stiuli yng lai.11    Benjamn S. Blom dalm Notatmodjo brpendapat bhwa aa 3 tingkt rnah perilak yatu pengtahuan, skap, da tndakan aau raktik. 1. Pengethuan (Knowldge) adaah hasl enginderaan mausia atu hasilpengetahuan seeorang tehadap objk melalu indra yng dimilki.  2. Sip (Attitude) adlah repons terttup seseoang terhaap stiulus atu ojek tertenu, yan Sdah melbatkan fctor penapat dn emosiyang  bersangutan.                                                            11 Okta Nofri, Andi Hafifah,”Analasis Prilaku Kosumen Dlam Melaukan Onlne Shoppng Dita Makasar” Jurnal Manajemen, Ide, Inspirasi (MINDS) Hal.113-132 
   3. Tindkan ata prakik, prktik tepimpin adaah melaukan sesutu tetai mash menggnakan pandan. Sedngkan prktik secra mekansme dalah melakukan sesuat hl secra otmatis. Keterkaitan antara grand teory perilaku dengan beberapa variabelterhadap keputusan pembelian dimana perilaku seseorang tergantung dari bagaimana stimulus atau rangsangan yang didapatkan dari produk tersebut, dengan promosi yang dilakukan secara langsung atau tatap muka antara penjual dan konsumen akan membangun kepercayaan dan secara tidak langsung akan mempengaruhi sikap/perilaku konsumen dalam melakukan pembelian. B. Manajemen Pemasaran 1. Pengertian Manajemen Pemasaran Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Pengertian yang lin adlah yng menytakan pemsaran sebgai usaa untk menyedakan dan mnyampaikan baang da jsa yng tpat kepaa orng-oang yng tpat padatempat dan wktu srta hrga yng tept dengn promsi dn komuniasi yng tpat.Deinisi in membrikan sutu gagasn kegatan trtentu yag dlakukan olh pra tnaga pemsaran.Akn tetpi, pengrtian in ternyta ggal menentukan pemsaran secra lus, yng mencngkup tiak hnya brang da jsa yng trbatas.Olh karna iu tedapat pngertian tau defnisi yng lbih las tntang pnasaran, yatu sbagai usha untk mencptakan dn menyeahkan sutu 
   stanar kehiupan.Penekanana penertian ini berpanangan ke mkro atau soial dari pemasaran.12 Pemasaran adalah kreasi dan realisasi sebuah standar hidup pemasaran mencangkup kegiatan:13 a. Menyelidiki dan mengetahui apa yang diinginkan konsumen. b. Merencanakan dan mengembangkan sebuah produk atau jasa yang akan memenuhi keinginan tersebut. c. Memutuskan cara terbaik untuk menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan produk atau jasa tersebut. Pda mulnya prses tuka-menkar it msih sedrhana, tkanan sebgian besr trletak pad prodksi barng-barng kebtuhan pkok yng biasnya slalu menglami kekuragan. Peratian paa pemasran hapir tdak ad.Tukr-menkar angat berifat loal anta tetnggga atu mugkin antardesa terdekat.Selanutnya daam thap perkmbangan pemasaan, paa produen ecil muai mmbuat barng-barag dalm julah yng lebh bsar. Sebaai anisipasi utuk pemasran diasa yag aan daang, pembagian erja ang an lenih menalam tejadi, an tmbul suau jnis bsnis bru yaitu enolong menualkan hsil prouksi yng ulai berleihan. Bisis ii disbut pialng.Unuk memperlacar kounikasi, sekelmpok pmbeli an pejual yag berhubgan mlai megelompokkan dii seingga terbetuk psat-usat iaga.                                                             12Sofian Assauri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta:PT RajaGrafindo Persada, 2015), h.5. 13 Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2015), h.2. 
   Dalam Islam, pemasaran adalah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan perubahan values dari satu inisiator kepada stakeholdernya. Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat beribadah kepada Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri. Syariah marketing adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptan, penawaran, perubahan value dari suatu inisiator kepada stakeholdersnya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah/bisnisdalam islam.14 Rasulullah Shallallahu ‘alaihi wa sallam telah mengajarkan pada ummatnya untuk berdagang dengan menjunjung tinggi etika keislaman. Dalam beraktivitas ekonomi, umat islam dilarang melakukan tindakan bathil. Namun harus melakukan kegiatan ekonomi yang dilakukan saling ridho, sebagiamana firman Allah Ta’ala berfirman dalam Q.S An-Nisaa’ surah ke 4/29  ْا ُ ُ ْ َ  َ ْ َو ُ ِّ اٍض  َ َ  َ َرةً  َ ِ َن  ُ َ َّ أَن  ِ إِ ِط َ ْ ِ  ْ ُ َ ْ َ  ْ ُ َ ا َ ْ ْا أَ ُ ُ ْ َ  َ ْا  ُ َ َ آ ِ َّ َ ا ُّ ًَ أَ ِ ْ َر ُ ِ َن  َ ْ إِنَّ ّهللاَ  ُ َ ُ  (Terjemahnya : Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu.Dan janganlah kamu membunuh dirimu sendiri sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.15                                                           14Hermawan Kertajaya, Syariah Marketing (Cet. III; Bandung: Mizan, 2006),h.26-27. 15Kementrian Agama RI, Al-qur’an dan Terjemahannya, (Bandung: J-Art. 2014 أَ
   Allah melarang hamba-hamba-Nya yang beriman memakan harta satu sama lain dengan cara yang batil, yakni dengan usaha-usaha yang tidak syar’i seperti berbagai macam riba, judi, dan seluruh model penipuan, dimana Allah mengetahui bahwa pelakunya hanya sekedar membuat tipuan untuk lolos dari jeratan riba sampai-sampai ibnu jarir mengatakan tentang seorang laki-laki yang membeli kain dari laki-laki lain, ia berkata, “Bila kamu rela maka aku mengambilnya, bila tidak maka aku akan kembalikan plus satu dirham.” Ibnu Abbas berkata inilah yang difirmankan Allah  “jagalah kmu saing memkan hrta sesammu dngan jaan ang atil” Dari ayat yang mulis ini Asy-Syafi’i berhujjah bahwa jual beli tidak sah kecuali dengan penerimaan, karena itu menunjukkan kerelaan kedua belah pihak.16 Ayat ini juga menjelaskan tentang akhlak orang yang beriman yang salah satunya yaitu bekerja mencari nafkah melalui jalan yang baik, bukan dengan menggunakan upaya-upaya yang batil.Makna batil disini adalah melanggar ketentuan agama atau persyaratan yang disepakati.Dalam konteks ini Rasulullah Saw.Bersabda, “kaum muslimin sesuai dengan syarat-syarat yang mereka sepakati, selama tidak menghalalkan yang haram atau mengharamkanyang halal”.  Ayat ini dengan tegas melarang orang memakan harta orang lain atau hartanya sendiri dengan jalan yang batil. Memakan harta sendiri dengan jalan batil adalah membelanjakan hartanya pada jalan maksiat. Memakan harta orang lain dengan cara batil ada berbagai cara, seperti memakannya dengan jalan riba, judi, menipu,                                                           16 Imam Ibnu Katsir, Tafsir Ibnu Katsir(jilid 3), Insan Kamil Solo, Hal.356-357 
   menganiaya, menimbun, suap, korupsi. Termasuk juga proses transaksi batil melalui mekanisme jual beli yang dilarang syara’. 2. Konsep Inti Pemasaran Konsep inti pemasaran adalah kumpulan konsep yang membangun atau menjadikan sebuah pemasaran terjadi. Dapat dilihat dari gambar berikut ini:17 Gambar 1 Konsep Inti Pemasaran        a. Kebutuhan, Keinginan, dan Permintaan  Kebutuhan adalah keadaan merasa tidak memiliki kepuasan dasar, keinginan adalah hasrat akan pemuas tertentu dari kebutuhan tersebut dan permintaan adalah keinginan akan sesuatu yang didukung dengan kemampuan serta dengan kesediaan membelinya.                                                            17Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran,(Jakarta: Raja Grafindo, 2015), h. 14-20. Pemasaran dan Pemasar Kebutuhan Keinginan dan Permintaan Produk Nilai, Biaya dan Kepuasan Penukaran Transaksi dan Hubungan Pasar 
   b. Produk Produk adalah Sesuatu yang dapat ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan. c. Nilai, Biaya dan Kepuasaan  Konsep dasarnya adalah nilai pelanggan.Ia akan mementukan nilai produk, dari yang paling memenuhi sampai yang paling tidak memenuhi kebutuhannya. Masing-masing produk memiliki biayanya sendiri. d. Pertukaran, Transaksi dan Hubungan.  Pertukaran adalah cara yang dilakukan untuk mendapatkan suatu barang yang diinginkan. Transaksi adalah Unit pertukaran kecil.Hubungan adalah membangun suatu asset perusahaan berupa jaringan pemasaran. e. Pasar  Pasar adalah suatu tempat atau wadah pertemuan antara pembeli dan penjual. f. Pemasaran dan Pemasar  Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan dari perwujudan, pemberian harga, promosi dan distribusi dari barang-barang, jasa dan gagasan untuk menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan dan organisasi.  Pemasar adalah orang-orang yang mencari sumber daya dari orang lain dan mau menawarkan sesuatu yang bernilai untuk itu.  
   C. Personal Selling 1. Pengertian Personal Selling Personal selling adalah komunikasi langsung/tatap muka antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya.18  Pada personal selling ada dua pihak yang masing-masing  berusaha satu sama lain. Dalam situasi ini, keduanya mempunyai sasaran spesifik yang ingin dicapai.Pembeli ingin mengurangi biaya atau mempunyai kepastian tentang kualitas produk yang dibeli, sedangkan penjual berusaha mendapatkan penghasilan sebesar-besarnya. Hubungan saling memengaruhi dapar dilakukan melalui pertemuan pribadi, telepon, atau alat komunikasi lain.  2. Tujan Persoal Slling  Tujuan utma persnal slling adalh mendidk paa clon planggan, menydiakan prodk yng erguna seta mmberikan pelayanan prna jal dn dukungn kepaa paa pembli. Sedangkn menrut Bod Nurchlis, tujun PersonalSelling adaah:  a. Meenangkan pnerimaan prduk bru olh clon planggan yng ad. b. Memenagkan clon pelanggan bar untk prduk yng ad.  c. Mmpertahankan loylitas clon planggan sekrang dngan membri pelaynanyng bik.                                                            18Fandy Tjipno, Sttegi Pemasan (Yogyarta: C.Adi Ofet, 20\08\),hY.224 
   d. Melgkapi fasiltas penjulan maa depn dengn mmberi pelyanan tenis pada caon caln pelanggan e. Melenkpi penjualn msa dean dngan mengkonikasikan infomasi prduk. f. Mendpatkan infomasi pasr. Berdaskan urain ditas, dapt disipulkan baha tujan PesonaSelling selin untk meninkatkan penjulan jga memprtahankan loyalitasclon pelnggan, meberikan playanan tknis da menkomunikasikan infrmasi pduk sepeuhnya berubungan engan sasran peasaran yag lbih las yitu memptahankan an meninkatkan penjalan trhadap caon pelaggan sekrang. 3. Kiteria Persnal Seling Pnjual yng ditugakan unuk meakukan Persoalelling hrus memnuhi kriteria sebaai berkut:19 a. Salesmship Pelku PersonaSelling haus mepunyai pengtahuan mengnai prduk an sni mnjual, antra lan cra bagamana menekati caon pelnggan, megatasi klim calon pelangan, melakukan presntasi, maupu car menngkatkan penjuaan.  b. Negoating Peaku PersonaSelling dihaapkan mepunyai kemamuan daam mlakukan neosiasi degan disrtai syratsyaratnya. c. Relationship marketing Plaku Prsonal elling rus tahu cra mebina danmemelihara hubugan bak denan para clon pelangan alam Pesonal Sellng.                                                           19Fandy Tjiptno, Stratgi masaran (Yogkarta: CV.Jndi OfIset, 2I008),h.224. 
    4. Fungsi Personal Selling Personal selling memiliki beberapa fungsi, antara lain;20 a. Prospecting, yaitu mencari pembeli dan menjalin hubungan dengan mereka. b. Targeting, yaitu mengalokasikan kelangkaan waktu penjual demi pembeli. c. Communicating, yaitu memberi informasi mengenai produk perusahaan kepada pelanggan. d. Selling, yakni mendekati, mempersentasikan dan pelayanan kepaa pelangan. e. Sevicing, yaki memberkan bebagai jas dlam pelyanan kepda pelnggan. f. Infomation Gatherig, yani melaukan rset an intlijen psar. g. Allating, yaiu menetukan pelangan yang akn dituu. 5. Indikator-indikator personal selling unuk mengkur vaiabel persoal seling, dignakan indikatrinikator sebgai berkut;21 a. Penmpilan wiraiaga bai. b. Wiraniga menasai infomasi peusahaan. c. Kemampuan wiranaga dalm menelaskan prouk agi pelaggan Meuaskan. d. Wiraniga dpat megidentifikasi konsmen bau atu knsumen laa denan bak. D. Kualitas Produk 1. Pengertian Kualitas Produk                                                           20Fandy Tjipono, rategi Pemasan (gyakarta: CV.An offset, 2UU008),h.O;T224 21Philip Kotler dan Amstrong, Prins)ip-prinsip Pemasaran. Jilid 1 dan 2.Edisi 12. (Jakarta: Erlangga,2008), Hal.200 
   Kualitas adalah totalitas fitur dan karakteristik produk atau jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat.22  Poduk adalh sutu sfat yng koplek bik daat draba mapun tidak dpat diba, terasuk bunkus, wana, pretse perusaan dn pengeer yag dterima olh pebeli untk meuaskan keininan da kebutuannya.23 Kat kulitas mengdung banyk defiisi dn akna kaena orng yng berbda akn megartikanya seara brlainan, sperti esesaian engan persaratan aau tntunan, kecookan ntuk pemaaian perbakan brkelajutan, beas dari keruskan atu ccat, pemnuhan kebtuhan pelangan, mlakukan sgala  ssuatu yng memahagiakan. Dalam perspktif  TMQ (Ttal Quaity Magement) kalitas dipanang seara lebh las, yitu tidak ha asek hsil yng ditkatkan, tetapi jua meliuti proes, lingungan dn mnusia.24 HaIl iFni jeHlas tampahk darjlam dejfinisi yakng diruemuskan olseh Goeth dan Davis yang dhfkutip Tjiptofno bahjwa “kualikdtas merupshakan sdsdagtu kondisi dinhamis yanhhg berhujmbungan dengman prodmmk, jammsa, mammnusia, prosmmes danm lingmkungan yanmg mememmnuhi mmtau melembihi harmapan.25 Kualitas produk mempunyai arti yang sangat penting bagi konsumen dalam memakai suatu produk dan dapat memberikan penilaian yang positif                                                           22 Philip Kotler Dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jakarta: DEALERindeks, 2099), h.143. 23 Suyanto, Marketing Strategy Top Brand Indonesia (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2007), h.111. 24Hasan Basri Palaguna, Pengaruh Kualitas Pelayanan Indosat Im3 Terhadap Loyalitas Pelanggan Di Kota Makassar, Skripsi(Makassar: Fakultas Ekonomi UIN Alauddin Makassar, 2014). 25Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: CV.Andi offset, 2008),h.51. 
   dengan tingkat kepuasan konsumen terhadap produk yang telah dikonsumsi atau dipakai. Apabila kualitas produk yang dihasilkan baik maka konsumen cenderung melakukan pembelian ulang dengan tingkat kepuasan yang dimiliki, stedangkan bitla kualtitas suattu produtk tidtk sesutai detngan yatng dihatrapkan datn tintkat kepuasan konsumen kurang atau bahkan tidak merasakan kepuasan terhadap barang yang telah dibeli maka konsumen akan mengalihkan pembeliannya pada produk sejenis lainnya. Sering sekali dalam benak konsumen sudah tertanam bahwa produk suatu perusahaan tertentu jauh lebih berkualitas dari pada produk pesaing dan konsumen akan membeli produk yang mereka yakini jauh berkualitas yang dapat memberikan tingkat kepuasan bagi konsumen. Meskipun konsumen mempunyai persepsi yang berbeda terhadap tingkat kepuasan dengan kualitas produk, tetapi setidaknya konsumen akan memilih produk yang dapat memuaskan kebutuhannya.26 2. Dimensi Kualitas Produk Ada 8 dimensi untuk menentukan karakteristik produk menurut Fandy Tjiptono diantaranya:27 a. Performance, karakteristik operasi suatu produk utama, seperti kecepatan, konsumsi bahan bakar, kemudahan dan kenyamanan dalam mengemudi.                                                           26 Nurlinda, Pengaruh Kualitas Produk Dan Desain Produk Terhatdatp Kettputusan Pembeltian Mobil Toyota Avatnza Pada Ptt.Hadji Kallta Cabatng Alauddin Makassar, jturnal (Makassar: Fakultas tEkonomit dan Bisnis Islam UIN Alauddin Mtakassar, 2014). 27 Nurlinda, Pengaruh Kualitas Produk Dan Desain Produk Tddhadap Keputssan Pemzgbelian Mogbil Toyotha Ajanza Padja Pt.mHadji Kalla Cafbang Alauddin Maksgassar, jurnal  (Makassar: Fakudltas Ekonoemi dang gBisnis Islahm UIN Alauddinh Msakassar, 2014). 
   b. Ciri-ciri atau keistimewaan tambahan, yaitu karakteristik sekunder atau pelengkap misalkan kelengkapan interior dan eksterior seperti dash board, AC, Sound system, lock system, power sterring dan lain sebagainya. c. Reliability, kemungkinan akan mengalami kerusakan atau gagal pemakaian, misalkan mobil tidak sering ngadat, macet, rewel atau rusak. d. Conformance specifications, yaitu sejauh mana karakteristik dsain dan operasi memnuhi standar-standar yang telah ditentukan, misalkan keamanan, dan emisi terpenuhi. e. Durability, berkaitan dengan berapa lama produk tesebutdapat digunakan. Dimensi ini mencangkup umur teknis dan umur ekonomis f. Serviceability, meliputi kecepatan, kemudahan direparasi, serta penanganan keluhan yang memuaskan. g.  Estethic, yaitu daya tarik produk terhadap panca indera, misalkan bentuk fisik, model atau desain yang artistic, warna dan sebagainya. h. Pettrceived qtuality, yattitu ctttra dtan rettputasi produtk stterta tanttggung jawtab perusthaan terhadatpnya. 3. Indikator-Indikator Kualitas Produk kualitas produk memiliki indikator-indikator yaitu sebagai berikut : 28 a. Kinerja meruspakan kasakteristik opserasi dsn prosduk intsi yasg dibesli. Msisalnya kecespatan, kemudsahan dasn kenysamanan dsalam pensggunaan.  b. Fsitur Fitur psroduk yansg melesngkapi funsgsi sdasar ssuatu prodkuk tekrsebut.                                                           28Fandy Tjiptogno Dan Gregirius Chandra, Pemasaran Strategik, (Yogyakarta:Andik,2012) Hal.121 
   c. Kesesuaiakn dengkan spesifikkasi sejaukh makna kkarakteristik deksain dasn opersasi memenushi stsandar yasng telas dsitetapkan sebselumnya. Misalsnya stasndar karskteristik operassional. d. Ketahganan berkaitagn denggan begapa lagma pgroduk tersebgut dgapat tgerus diggunakan. Dimgnsi igni mgencakup umgur tegknis maupjun ujur ekjonomis.  e. Keandajlan yajitu kemjungkinan kejcil ajkan mengalajmi kerjusakan ataju gagjal pajkai.  f. Serjvicejjability meliiputi kecepaitan, komipetensi, keniyamanan, muidah direiparasi, ierta penainganan keluhain ying memuiaskan. Peliayanan yiang diberikian tiidak terbaitas haniya sebelium penjualian, tetipi juiga seliama prioses penjiualan hinigga puirna juial, yaing jiuga menicakup pelayainan reparasii dian ketersediiaan komiponen yaing dibuituhkan. g. Estetiuka Yuaitu dayua tuarik prouduk terhadap panua induera. Mgisal keindaghan degsain progduk, keugnikan mogdel prodguk, dgan kogmbinas. h. Kualgitas yagng dipergsepsikan Mergupakan persgepsi kongsumen terghadap keselugruhan kualigtas atgau kegunggulan suagtu prgoduk. Biagsanya kgarena kuranggnya penggetahuan pembgeli akang atgribut atagu cigrig-ciri prodguk yangg agkan dibgeli, magka pembgeli mempgrspsikan kuaglitasnya dargi aspek hagrga, igklan, regutasi perusaghaan, magupun neggara pemgbuatnya. E. Kepercayaan  1. Pengertian Kepercayaanh Menuhrut Shhmarwan kepercayahan adjalah kekjuatan bahwja sujatu pjroduk memijliki atrijbut tertjentu.Kepjrcayaan ijtu serinjg dijsebut perkaitajn 
   objjk-atribut yjaitu keperjcayaan konsumjen tentang kemjungkinan adanyja hujbungan antjara sebujah ojbjek dejngan atribujtnya jyang reljevan.Sedangkan Mowebn dban Mibnor mendefinisakan keperbcayaan kbonsumen sebbagai sembua penbgetahuan yabng dibiliki olehb konsubmen, dan sebmua kesimpublan ybang dibbuat obleh konsubmen tentabng obbjek, atrbibut, dan manfbaatnya. Obbjek dbapat bebrupa probduk, orafng, persusahaan,, aftau sefgala sefuatu yanfg padafnya seseorafng memfiliki kepercayfaan danf sikap. Atfribut fadalah karafkteristik fatau fitur yanfg mfungkin difmiliki atau tidsak dimilfiki ofleh objek.Manfaat adalah hasil positif yang diberikan atributkepada konsumen.Dari kedua definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa kepercayaan konsumen adalah kekuatan pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen dan kesimpulan yang dibuat konsumen bahwa produk mempunyai objek, atribut, dan manfaat.29 2. Kepercayaan Konsumen Terhadap Atribut Produk Ada beberapa kepercayaan konsumen terhadap suatu atribut produk, anatar lain;30 a. Kepercayaan objek-atribut Pengetahuan bahwa sebuah objek memiliki atribut khusus disebut kepercayaan objek-atribut.Kepercayaan objek-atribut menghubungkan objek, seperti seseorang, barang, atau jasa, dengan atribut. b. Kercayaan atdribut-ggmanfaat                                                           29Etta Mamahng Sahngadji, dah Sophiah, .Phrilaku Konhsumen, (Yohgyakarta: ChV ANDI OFFhSET, 20h13), Hh.201 30Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen, h.202. 
   Kepercayagan gini merupgakan persepsi kognsumen tegntang segerapa jaguh segbuah atgribut tertgentu mengghasilkgan agtau membgerikan mangfaat tertentgu. Sesgeorang mencgari prgoduk dgan jgsa ygang akgan megnyelesaikan mgasalah-magsalah dgn memgenuhi kebutguhan mergeka, atgau dengan kagta lagin, memigliki atrigbut yagng gakan mgmberikan mangfaat ygang dagpat dikenagl. c. Keperayaan bjek-mancfaat. cbepercayaan obbjek-manbfaat mebupakan persbepsi konsumben tbentang sebberapa jabuh prboduk, orabng, atau jabsa tertentbu abban membebbrikan manfbaat tebrtentu. Pabda kendarbaan sport serbbaguna, kepebrcayaan objebk-mabnfaat akban timbbul karebna dengan membeli sebbuah fordb explorber atbau jebp Cherokee. Konbsumen akban memilik pandbangan yabng sangabt baik tentang jalan. 3. Indikator-Indikator Kepercayaan Kepercayaan memiliki beberapa indikator, anatara lain;31 a. Brand Reliability, meliputi jasa yang sesuai dengan harapan, kepercayaan pada produk dan jaminan kepuasan. b. Brand intentions, kejujuran dalam menyelesaikan masalah, konsumen yang mengandalkan produk yang digunakan dan jaminan ganti rugi dari pihak perusahaan. F. Keputusan Pembelian                                                           31 Fandy Tjiptono. Manajemen Jasa (Yogyakarta: Andi Offset,2000), Hal.237 
   1. Pengebrtian kebputusan pembbelian Schbffman dban kanubk mebndefinisikan kepbutusan sebbagai pemilihan suatub tibndakan darib dbua pilihan eltebrnatif atbau lebbih.Seobrang konbsumen yanbg hbendak mbemilih hbarus mebmiliki pilibhan altebrnatif. Setiabdi mendefifnisikan bahwba bnti dari pengambilan kepbutusan kobnsumen abdalah probses penginbtegrasian yabng mengkobmbinasikan pengbetahuan unbtuk menbgevaluasi dua prilabku alterbnatif abtau lebbih, dban mebmilih sablah sbatu diantaranbya. Habsil dabri penginbtegrasian ibni adbalah suabtu pblihan yanbg disbajikan sebcara kognibtif bsebagai kebbinginan berprbilaku. Keputushan pembhelian, eshensinya ditehrapkan dahlam htiga apresiasi:32 a. Tingkhat penjualahn yhng inhgin dicapai. b. Pahhar yhang ihgin dikemhkan sebahhgai kehgiatan transhaksi athau temhpat melakukhan trahhnsaksi. c. Kehuntungan ahtas penjuahlan. Kethiga ehsensi tershebut memberikan batasan bahwa phada dasahrnya membehrikan batas bahhwa kephutusan pehbelian diartihkan sehbagai penahmbahan nilhi ekohnomi yahng ditimbuhlkan melahlui akhifitas pehnawaran phroduk dhari berbahgai perusahhaan induhstri yanhg mehawarkan pehmbelian phada konsuhmen.                                                           32 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andy, 2002), h.118 
   Pengambhilan keputuhsan mempunyai arti pentihng bahgi mhaju munhdurnya suathu orghanisasi, penhtingnya keputhusan dhapat dilihhat dahri sehgi kehkuasaan unhtuk menghambil kehputusan. Ahda thiga fahktor penhyebab timbhulnya kepuhusan pembehlihan yhhaitu:33 a. Sihkap orahng lain, dimana kehputusan mehmbeli ihtu bhanyak dipenhgaruhi olheh temahn-tehman, tethangga hatau siapa yang dipercayai. b. Fahtor-faktohr yahng tak terdugha  seperhti faktor hargha, pendhpatan kehluarga dahn mhanfaat yanhg dhiharapkan darhi prohduk terhsebut. c. Fahktor-fakthor yhang dapaht hdiduga sehperti fakthor situasional yahng dahpat diantisipahsi konhsumen. 2. Langkah-Langkah Keputusan Konsumen Keputusan membeli atau mengonsumsi suatu produk dengan merek tertentu akan diawali dengan langkah-langkah berikut34: a. Pengenalan kebutuhan Pengenalan kebutuhan muncul ketika konsumen menghadapi suatu masalah, yaitu suatu keadaan dimana terdapat perbedaan antara keadaan yang dinginkan dan keadaan yang sebenarnya terjadi. b. Pencarian Informasi Pencarian informasi mulai dilakukan ketika konsumen memandang bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan membeli dan mengonsumsi                                                           33Hasnan Faisal, Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Semen Pada Pt Semen Tonasa Pangkep, jurnal ( Makassar, Fak. Ekonomi dan Bisnis IslamUIN Alauddin Makassar, 2015). 34Ethhta Mamhang Sahngadji dhan Sophiah, Perilakhu Konshumen, (Yoghyakarta: CVh ANhI OFFShhET, 2013), h.334.h 
   suatu produk konsumen yang thergugah olehh kebhutuhannya akahn terdhorong unhtuk mehcari infohrmasi yhang lebhih bahnyak. Kemudian konsumen akan mencari informasi yang tersimpan dalam ingatannya dan mencari informasi dari luar atau langsung mengunjungi toko untuk mempelajari produk. c. Evaluasi alternatif Evaluasi alternatif adalah proses mengevaluasi pilihan produk dan merek, dan memilihnya sesuai dengan keinginan konsumen. Beberapa konsep dasar akan membantu kita memahami proses evaluasi konsumen. Pertama konsumen beusaha untuk memenuhi suatu kebutuhan.kedua konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk. Pahda prhoses ihni konsuhmen membandinhgkan bherbagai herek pilihhan yahng dahpat membehrikan manfahat kephadanya shrta mashalah yahng dihahdapinya. d. Kepuhtusan Pehmbelian Sehtelah tahhap-tahahp diathas dilakukan, phembeli akhan menentukansikap dalham pengamhbilan kephutusan apakhah mehmbeli atahu tihdak. Jikha memhlih unthhuk memhbeli prohduk, dalham hhal ihni konshumen dihhadapkan phada beberhapa altehrnatif pehngambilan keputhusan sehperti phroduk, mherek, penhjual, kuanhtitas dahn hwaktu pembelihannya. e. Prilaku phasca pembelian atau hasil Setehlah mehmbeli suahtu phroduk, konshumen hakan menghalami beberhapa tihgkat kepuhasan atauh kethidakpuasan. hTahap ini dpat 
   memberihkan infohrmasi yahng pehnting bagih perusahhaan apahkah prhoduk dhan pelayhanan yahng telah dijuhal dahpat memuhaskan kohmen atahu thdak. 3. Faktnor-Faktonr ynang Memnpengaruhi Kepnutusan Pembnelian Prnide dan Fenrrell membnagi fakntor yanng memengaruhi prilaku konsumnen kedalam tiga kelompnok, ynaitu:35 a. Fanktor prnibadi Faktorn prinbadi merunnpakan fanktor yanng unnik bnagi seseoranng.Bernbagai faktnor prinbadi danat memengaruhi kepnutusan penmbelian. Fakntor prinbadi digolnongkan menjnadi tinga, ynaitu: 1) Fnktor Demnografi Fnaktor demongrafi berknaitan denngan sinapa yanng terlinbat dalanm penganmbilan kepnutusan pemnelian. Faktnor inni menliputo cirni-ciri indivindual sepnerti jennis kelanmin, usina, rnas, snuku bnangsa, pendanpatan, siklugs, kehhidupan kehluarga dahn pekerhjaan. 2) Faktohr sithuasional Fhaktor situahsional meruhpakan kehdaan atahu konhdisi ekstehrnal yanhg ahda ketihka konshmen memhbuat kephutusan hpembeli. 3) Fakhtor tinhgkat keterlhbatan. Faktohr thingkat keterhlibatana konsuhmen dithujukan dehngan sejauhh mahna konshumen memperhtimbangkan tehrlebih dahulhu keputuhsannya sehbelum memhbeli suhatau prodhuk.                                                           35Ettta Mamtang Sangadjti dan Sotpiah, Perilatku Konsumen, (Yogtyakarta: CVt AtNDI OFFtSET, 2t13), h.3t35t-3t37t 
   b. gaktor psikoglogis Fakgtor psikglogis yagng ahda phada dihri sesheorang sebhagian menethpkan prilakhu oranhg tehrsebut sehinhga memenhgaruhi prilahkunya sebaghai kohnsumen. Fhaktor-fhaktor psihologis mehliputi: 1) Motihf Mothif adhalah kekhuatan enhergy inthernal yhang mengarhahkan kegiathan sehsorang kea rah pemenuhan khebutuhan athau pehncapaian sasarahn. 2) Phersepsi Pehrsehpsi adahlah prhoses pemihlihan, pengorgahnisasian, dahn penginterpretasian masgukan inforgmasi ungtuk menghasigkan mgakna.  3) Kemamgpuan dgan pengetahuan Kemampugan adaglah keganggupan dagn efisigensi ungtuk melagkukan tugags-tuggas tertgentu. Kegmampuan yagng dimignati olgeh parga pemgasar adgalah kegmampuan segorang indivigdu untugk beglajar dimgana progses pembgelajaran tersegbut merupgakan perubahagn prilgku seseograng yagng disebgabkan ogleh inforgmasi dagn pegngalaman. 4) Sigkap Sikgap merujguk pgada pegngetahuan dagn perggasaan pogsitif atgau negagtive terhagdap segbuah objgek agtau kgegiatan terftentu. 5) Kepribaffdian 
   Kepribadfian adalfah sefmua cfiri intenal dafn prilaku yfang memfbuat sesfeorang itu unfik.Kepribadfian seserorang berrasal dariketuruan darn pengralaman prirbadi. c. Faktorr sorsial Mranusia hirdup dir tengrahrtengarh masyrarakat sudarh tenrtu manursia akarn diperngaruhi olerh masryarakat dirmana dira hirdup. Drngan derrmikian, prrilaku konsrumen jurga akarn diprengaruhi orleh masyarakat artau farktor srosial yrang mrelingkarinya. Frraktor sorsial trersebut mreliputi: 1) Perran dran pengraruh kelruarga. Dalarm kairtannya dengan prilraku konrsumen, kelurarga mempurnyai pengarruh langrsung terhardap keprutusan permbelian konsurmen.Sertiap anggrota kelruarga memrpunyai kerbutuhan, keinrginan darn serlera yarng berberda-berrda. 2) Kelompobk referensgi Kelomptok refetrensi daptat berftungsi setbagai perbantdingan datn stmber infotrmasi btagi seotrang sehtingga prtlaku parta angtgota ktelompok referentsi ketitka memtbeli sutatu protduk betrmerek tertenttu aktan dtapat dipengaruthi olteh ktelompok referentsi. 3) Keltas sosital Ktelas sotsial atdalah sebtuah kelotmpok yatng tertbuka unttuk ptara inditvidu tng metmiliki tingtkat sotsial ytang setrupa.Daltam keltas sotsial tetrjadi pembedatan masytrakat kedtalam kelats-kelas sevcara bfertingkat, adaf kelfas yanfg tertifnggi, afa yafng refndah. 
   4) Bufdaya dfan subbudaya Bufdaya memengaruhi bfagaimana seseofang mefmbeli dafn menggunafkan prodfuk, sertaf fkepuasan kfonsumen terhfadap pfroduk tersfebut sefbab budfaya jugfa menenftukan prodfuk-pfroduk yfang dfibeli dafn digufnakan. 4. Indikator-indikuator kepuutusan peumbelian Terdapatt indtikator datri tkeputusan ptembelian, antatra latin:36 a. Kematntapan patda sebtuah prodtuk adtalah kualtitas prodtuk yatng santgat bairk akran memrbangun keprercayaan konrsumen serhingga merupakrn penunjanrg kepuarsan korsumen.  b. Kebiasaran darlam mermbeli prodruk adralah penrgulangan sersuatu secarea terues-meneerus dalaem melakuekan pembeelian proeduk yaeng samea.  c. Meemberikan rekomenedasi keepada oreng laien, memeberikan keepada seseoraeng ateau leebih beahwa seesuatu yaeng daepat dipeercaya, edapat jeuga meerekomendeasikan diadrtikan sebdagai mendyarankan, medngajak untduk bergdabung, mendganjurkan sruatu berntuk perrintah. d. Merlakukan pemberlian ularng. Penrgertian pefmbelian uflang adaflah indivifdu melakfukan pefmbelian prfoduk aftau jasfa dafn menfentukan un tfuk membefli lafgi, mfaka pefmbelian kfedua dfan selfanjutnya disfebut pembeflian ulafn                                                           36Philip kothler, Manajemen Pemasaran.Edisi kesebelas Jilid 1. Jakarta: Indeks.2007, Hal.222  
   G. Kerangka Pikir Kerangka pemikiran merupakan miniatur keseluruhan dari proses penelitian model Konseptual yang menghubungkan Teori dengan Variabel- variabel yang akan diteliti, juga merupakan susunan kontruksi logika yang diatur dalam rangka menjelaskan variabel yang diteliti. kerangka pemikiran ditujukan untuk memperjelas variabel yang diteliti sehingga elemen pengukurnya dapat dirinci secara kongkrit. Menerangkan mengenai tujuan penelitian dilakukan, proses penelitian dilakukan, hingga hasil penelitian yang diperoleh. Gambar.2 Kerangka Pikir   s     PERSONAL SELLING (X1) KEPERCAYAAN  (Z) KEPUTUSAN PEMBELIAN ( Y ) KUALITAS PRODUK (X2) 
 46  BAB III METODE PENELITIAN A. Jenis Penelitian   Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif.Penelitian kuantitatif adalah penelitian ilmiah yang sistematis terhadap bagian-bagian dan fenomena serta hubungan-hubungannya. 37 Jenis penelitian ini sebagai metode ilmiah/scientific karena telah memenuhui kaidah-kaidah ilmiah yaitu konkrit/empiris, obyektif, terukur, rasional, dan sistematis.Metode ini merupakan data penelitian berupa angka-angka dan anaslisis menggunakan statistic.38 B. Lokasi dan waktu Penelitian   Lokaqsi peneliqtian iqni dilaqkukan dqi koqta Mqakassar. Aqdapun taqrget waktqu penqelitian yqaitu kuqrang leqbih 2 buqlan November samapi desember 2019 C. Pendekatan Penelitian Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode verivikatif.Metode verivikatif adalah megtode peneglitian yagng bergtujuan ungtuk mengegtahui hubgungan kausaligtas (hubungan sebab akibat) angtar variagbel mgelalui suatgu pengugjian hgpotesis mengggunakan sguatu perhgtungan statistgik seghinnga dgi dapgat hagsil pembguktian yagng menunjugkkan higotesis ditolgak atau diterima. Penelsitian dengan pendrkatan verivikatif ini digrunakan urntuk merngetahui penrgaruh personal selling,                                                           37https://id.m.wikipedia.org/wiki/Penelitian_Kuantitatif, diakses pada 18 Januari 2019 38 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: CV. Alfabeta, 2017), h.7. 
 47  kualirtas prroduk, testimoni terrhadap keputusan pembelian produk Tiens melalui kepercayaan sebagai variable moderating di kota Makassar. 
  Populasi dan Sampel 1. Populasi  Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik suatu kesimpulan.Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah seluruh pengguna produk Tiens di Kota Makassar. 2. Sampel  Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu.   Pada pengambilan sampel dalam penelitian ini akan dilakukan dengan tehnik probability Sampling, yaitu sampling untuk memberikan peluang yang sama pada setiap anggota populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel. Salah satu penentuan sampel yaitu Simple Random Sampling.  Dikatakan simple (sederhana) karena pengambilan anggota sampel dan populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada dalam populasi itu.  Mahholtra membherikan pahnduan ukhuran samhpel yanhg diahmbil daphat dithentukan dehngan cahra mehngalihkan juhmlah 
  varihable ahtau indhikator yahng diguhnakan dalahm pehnelitian dehngan 5 a5tau 5 x jum5lah indikator a5tau instrument y5ang.39Dengan demikian, Jumlah sampel dalam penelitian ini adalah :  Sampel  = jumlah indikator x 5     = 18 x 5     = 90  Berdasarakan perhitungan di atas jumlah sampel minimum menggunakan 90 sampel responden.  Objek dalam penelitian ini adalah masyarakat kota Makassar yang menggunakan poduk Tiens. Maka pertuuimbangan dualam peneuulitian inui adalauh 1. Resuponden yang menggunakan produk Tiens D. Jeunis Data Duan Sumuber Duata 1. Jenuis Datua a. Da6ta Kualitatifadalah data yang dapat mencakup hampir semua data non-numerik. Data ini dapat menggunakan kata-kata untuk menggambarkan fakta dan fenomena yang diamati.  b. Data kuantitatif adalah data yang dapat diinput ke dalam skala pengukuran statistik. Fakta dan fenomena dalam data ini tidak dinyatakan dalam bahasa alami, melainkan dalam numerik. 2. Sumber Data                                                           39 Reski Amalia, pengaruh kepribadian, gaya hidup dan konsep diri terhadap keputusan pembelian online di kota Makassar, jurnal (fakultas ekonomi UIN Alauddin Makassar), 2017, hal.50 
  Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini, penulis menggunakan jenis data sebagai berikut; a. Data Primeradalah data yang dikumpulkan oleh peneliti sendiri melalui kuesioner, wawancara, dan dokumentasi. Ini adalah data yang belum pernah dikumpulkan sebelumnya, baik dengan cara tertentu atau pada periode waktu tertentu. Data tersebut adalah hasil yang diperoleh melalui kuesioner. Untuk mengetahui sejauh mana pengaruh Personal selling, kualitas produk dan testimoni terhadap keputusan pembelian  produk Tiens dengan Kepercayaan sebagai variabel moderating. b. Data Sekunderadalah data yang berasal dari sumber kedua yang dapat diperoleh melalui buku-buku,brosur dan artikel yang didapat dari website  yang berkaitan dengan penelitian ini. E. Metode Pengumpulan Data Sesuai dengan permasalahan yang diangkat, maka metode pengumpulan data pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 1. Penetlitian lapantgan Peneltitian lapatngan adalah metode pengumtpulan datta yatng dilatkukan dilokasi objek peneltitian secara langtsung. Penelitian lapangan dapat berupa: a. Kuesioner, yaitu metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan pertanyaan-pertanyaan kepada responden dengan panduan kuessioner. Dalam penelitian ini menggunakan kuesioner dengan pertanyaan tertutup. 
  F. Pengukuran Variabel 1. Variabel Independen  Variabel independen merupakan variabel yang memengaruhi atau yang menjadi sebab perubahaannya atau timbulnya variabel dependen.Variabel independen dalam penelitian ini dinyatakan dengan notasi “X” yang terdiri dari: a. Personal sellingadalah suatu bentuk promosi penjualan yang dilakukan secara dua arah, tatap muka atau penyajian presentase pribadi secara langsung antara penjual dengan pembeli untuk memperkenalkan produk yang ditawarkan, membujuk dan mempengaruhi calon pembeli dengan tujuan terciptanya suatu penjualan. b. Kualitas Produkadalah salah satu pokok masalah yang sering disalah artikan, makna kualitas berbeda berdasarkan dengan konteks yang dipecahkan. Penilaian yang berbeda dalam menilai kriteria kualitas tersebut. Kualitas suatu produk atau jasa ditentukan oleh para pelanggan. Langkah pertama yang harus dilakukan organisasi atau perusahaan adalah mengetahui dan menyetujui apa yang diinginkan oleh pelanggan. Langkah kedua adalah suatu organisasi harus memproduksi tepat dengan apa yang diinginkan planggan, dengan biaya yang serendah mungkin.  2. Variabel Dependen Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas.Variabel terikat ini sering disebut sebagai variable output, kriteria, dan konsekuen.Keberadaan variabel ini dalam penelitian 
  kuantitatif merupakan variabel yang djelaskan dalam fokus atau topik penelitian.Variabel ini disimbolkan dengan notasi “Y”. Dalam penelitian ini variabel dependen yang digunakan adalah keputusan pembelian  yang disimbolkan dengan notasi Y. Menurut Kotler keputusan pembelian  adalah sesuatu yang timbul setelah menerima rangsangan dari produk yang dilihatnya, dari sana timbul ketertarikan untuk membeli agar dapat memilikinya. Minat beli konsumen akan timbul dengan sendirinya jika konsumen sudah merasa tertarik atau memberikan respon yang positif terhadap apa yang ditawarkan oleh penjual. Sedangkan menurut Ali Hasan, Keputusan pembelian merupakan kecenderungan konsumen untuk membeli suatu merek atau mengambil tindakan guna berhubungan dengan pembelian yang diukur dengan tingkat kemungkinan konsumen melakukan pembelian. 3. Vahhriabel mhoderating  Varihabel mhoderating adahlah adalah variahbel yahng memhpunyai efek konhtinjensi yanhg khat padha pengaruh vhariabel inhdependen terhadap variahbel dependen.dilambangkan dengan (Z). Variabel moderating pada penelitian ini adalah kepercayaan.Kepercayaan adalah kemauan seseorang untuk bertumpu pada suatu produk.Dimana yang dimaksudkan dalam hal ini adalah keyakinan orang tersebut pada pada produk Multi Level Marketing. G. Instrumen Penelitian  Instrumen penelitian adalah suatu hal yang digunakan mengukur fenomena alam maupun sosial yang diamati.Instrumen dalam penelitian ini adalah menggunakan skala semantic differential dimanha apabhila reshponden 
  menhjawab 1-h4 mahka responhden dikhatakan cenderunhg tihdak sethuju athau cenderuhng tidhak bhaik, 5-7 maka responden menjawab cenderung setuju atau cenderung baik.Skala pengukuran yang berbentuk semantic differential dikembangkan oleh Osgood. Skala ini juga digunakan untuk mengukur sikap, hanya bentuknya tidak pilihan ganda tersusun dalam satu garis, dan jawaban yang “sangat positifnya” terletak di bagian kanan garis, dan jawaban yang “sangat negatifnya” terletak dibagian kiri garis, atau sebaliknya.40 Gambar.3 Shkala sehmantik difehrensial Sanhgat tidhak setuju    angat setuu sali   Tabel. 2 Instumen Penelitian Variabel Defenisi Indikator Skala Personal selling Personal selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya 1. Penampyilan wiraniayga byaik. 2. Wiranyiaga mengyuasai infoymasi peruysahaan. 3. Keymampuan wiyraniaga dalaym menjylaskan proyduk baygi pelanggyan Semantik diferensial                                                           40Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D), (Bandung: Alfabeta, 2013), h.146. 1 2 3 4 5 6 7 
  Memuyaskan. 4. Wirayniaga dapat mengidenytifikasi koynsumen baryu aytau konsumyen lama deyngan bak. Kualitas produk Kualitas adalah totalitas fitur dan karakteristik produk atau jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. 1. Kinerja . 2. Fitur produk. 3. Kesesuaian dengan spesifikasi. 4.  Ketahanan.  5. Keandalan. 6. Serviceability. 7. Estetika. 8. Kualitas yang dipersepsikan. semantik diferensial. Kepercayaan  Menurut Sumarwan kepercayaan adalah kekuatan bahwa suatu produk memiliki atribut tertentu 1. Brand Reliability 2. Brand intentions  Semantik diferensial Keputusan Pembelian Schiffman dan kanuk mendefinisikan keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua pilihan elternatif atau lebih. Seorang konsumen yang hendak memilih harus memiliki pilihan alternatif 1. Kemantapan pada sebuah produk  2. Kebiasaan dalam membeli produk  3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain 4. Melakukan pembelian ulang.   Semantik diferensial    
  H.   Teknik Pengolahan & Analisis Data 1. Ujji Valjiditas dan Ujji Reliabilitas a. Ujji Valijditas   Ujji vajliditas adjalah tinjgkat keandjalan dajjn kesajhihan aljjat ukujr yjang digujnakan. Instrjumen dikjjatakan vajlid berjarti menujnjukkan aljjjat ukjur ajjtau digujnakan untjuk mejngukur apja yahng seharhusnya diuhkur. Shlain instrhumen pehnelitian yhang vahlid mehmpunyai vahliditas yatng tinfggi, sebfaiknya inftrumen yafng kfurang vfalid berarfti mfemiliki vfaliditas yfang refndah. Unftufk tfarif signiffikan (rt) 5% defngan anfgka kfritik 0,316. Kritefria kepfutusan adalfah r hfitung lefbih besfar atafu safma dengafn tfaraf 5% (0,02) mfaka difnyatakan valfid. Unftuk mfenguji vafliditas instrfumen menfggunakan bantufan profgram IBfM SPfSS.   Keterafngan:   r = Kfoefisien korelfsi antafra varifabel X dan Y      X = Variabfel bfebas   Y = Vfariabel tefrikat. b. Ufji Relfabilitas   Reliafbilitas menufnjukkan pafda saftu pengfertian bahwfa inftrumen cufkup aftau dfapat difpercaya ufntuk digufnakan sefbagai aflat pengufmpulan dfata kfarena infstrumen tefrsebut sudfah baikf. Datfa dikaftakan refliabel afpabila 
  nilai alfpha lfebih dfari 0,60 dfan jifka nfilai kurfang dari 0,60 mfaka dafta dikatfkan tidfak relfiabel. Ufji reafbilitas diflakukan seteflah sefmua pertanyaan/pernyataan telah diuji kevalidannya. Uji reabilitas dilakukan apakah kuesiofner fdapat digfunakan lefbih dfari sfatu kfali untfuk resfponden yfang samfa. fUntuk mefnguji relfiabilitas infstrument mefnggunakan tefknik cronbfanch’s alfpha defngan bfantuan profgram IBfM SfPSS. 2. Uji Asumsi Klasik  a. Uji multikolineritas  Uji multikolineritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukannya adanya korelasi antara variabel bebas model regresi yang baik.41Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi antara variabel bebas. b. Uji autokorelasi   Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam suatu model regresi linier terdapat korelasi antara kesalahan pada periode t dengan kesalahan pada periode t-1.42Model regresi yang baik adalah model regresi yang bebas dari autokorelasi. c. Uji Heteroskedastisitas   Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variasi dari residual suatu pengamatan ke                                                           41Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multiprivate dengan Program SPSS, h.105 42Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multiprivate dengan Program SPSS, h.139 
  pengamatan yang lain. 43 Untuk mendeteksi adanya heteroskedastisitas dapat dilakukkan dengan Uji Glesjer. d. Uji Normalitas  Uji normalitas berujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel residual memiliki distribusi normal atau tidak.Pengujian normalitas yang digunakan dalam model regresi ini adalah uji statistic dengan non-parametrik kolmograf-smirov (K-S). 3. Statistik Inferensial a. Analisis Regresi Berganda Analisis regresi berganda selain digunakan untuk mengukur kekuatan hubungan dua variabel atau lebih, juga menunjukkan arah hubungan antara variabel dependen dan variabel independen.Variabel independen dalam penelitian ini adalah Desain Personal selling dan Kualitas produk dengan variabel dependen yang digunakan adalah Keputusan pembelian dan variabel moderating yang digunakan adalah Kepercayaan. Berdasarkan variabel independen dan dependen tersebut, maka dapat disusun persamaan sebagai berikut.:  ₁ = + ₁ ₁ + ₂ ₂ + ₃ ₃ +   Keterangan: a = Konstanta b = Koefisien Regresi                                                           43Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multiprivate dengan Program SPSS, h.139 
  X1 = Personal selling X2 = Kualitas produk Y1 = Keputusan Pembelian Y2 = kepercayaan e = Standard Error  b. Analisis Jalur Dalam penelitian ini terdapat variabel moderating yaitu Kepercayaan.Pengujiafn hipoftesis mfediasi dafpat dilakufkan dengafn prfosedur yafng dikfmbangkan ofleh Sfobel (1982) dfan dikfenal denfgan ufji Sfobel (Sobfel tefst). fUji sobfel dfilakukan defngan cara mefnguji kekuftan pefngaruh tidakf lafngsung variafbel indepfenden (X) ke vfariabel fdependen (Y) mfelalui varifabel mofderating (M). Penfgaruh tifak langsufng X ke Y mfelalui M dihfitung defngan carfa mengfalikan jalur X→M (a) dengfan jalufr M→Y (b) aftau ab. Jadi koefisien ab = (c – c’), dimfana c adfalah pengfaruh X tefrhadap Y tanfpa mfengontrol M, sedanfgkan c’ adfalah koefisien pengaruh X terhafdap Y setelah mengfontrol M. Standfard efrror koefisfien a dan b dituflis defngan Sa dan Sb, befsarnya standfard errfor pengfaruh tidfak langfsung Sab dihitufng denfgan rufmus dibawafh infi : = √ ² ²+ ² ²+ ² ² Keterangan: Sab  = Besarnya standar error pengaruh tidak langsung a  =Jalur variabel independen (X) dengan variabel moderating 
  b  = Jalur variable moderatingdengan variabel dependen Sa  = Standar error koefisien a  Sb  = Standar error koefisien b  Untuk menguji signifikansi pengaruh tidak langsung, maka kita perlu menghitung nilai t dari koefisien ab dengan rumus sebagai berikut : =  Nilai t hitung ini dibandingkan dengan nilai t tabel yaitu ≥ 1,96 untuk signifikan 5% dan t tabel ≥ 1,64 menunjukkan nilai signifikansi 10%. Jika nilai t hitung lebih besar dari nilai t tabel maka dapat disimpulkan terjadi pengaruh mediasi. c. Analisis Koefisien Determinasi (R2) Koefisien determinasi (R2) pada intinya bertujuan untuk mengukur besarnya kontribusi variasi X terhadap variasi Y.44 Nilai koefisien determinasi antara 0-1.Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen sangat terbatas.Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksikan variasi variabel dependen. d. Uji Regresi secara Simultan (Uji F)                                                           44 Supranto J. Statistik Teori dan Aplikasi, Edisi ketujuh Jilid 2: Jakarta, Penerbit Erlangga. 2009  
  Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen atau bebas yang dimasukkan berpengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen atau variabel terikat. Cara melakukan uji F adalah sebagai berikut: 1) Megmbandingkan hagsil besargnya pelugang melakugkan kesalahgan (tingkat signifikan) yagng mugncul, denggan tigngkat peguang mungculnya kejadgian (probabilitas) yagng ditegntukan sebgesar 5% atgau 0.05 pagda outpgut. Ungtuk megngambil kepgutusan mengolak atagu menerimga hipgotesis ngol (H0): a) Apabgila signifikan > 0.05 mgaka kepugtusannya adgalah menegrima H0 dan menolgak Ha. b) Apagbila signigfikasi < 0.05 mgaka keputusgannya agdalah mgenolak H0 dgan menegrima Ha. 2) Memgbandingkan niglai statigstik F ghitung denggan nilgai F tabel: a) Apgabila ngilai statistik F higtung < nilai statistik F tagbel, mgaka H0 ditergima. b) Agpabila nilgai statgstik F hitung > ngilai statistgik F tabgel, mgaka H0 ditolgak. Rugmus uji F adalgsah: = /(1 − )/( − 1 − ) Keterangan: 
  F = F hitung yang selanjutnya dibandingkan dengan F tabel  R2 = Koefisien korelasi berganda dikuadratkan N = Jumlah sampel K = Jumlah variabel bebas45                                                           45Duwi Priyatno. Analisis korelassi, Regresi, dan Multivariate dengan SPSS. Yogyakarta: Gava Media. 2013, hal.  
  BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN A. Gambaran Umum  1. Sejarah berdirinya tiens Tienss mesrupakan slah satu pedrusahaan MLM yng trdaftar pda APLI dn trdaftar juga sebgai MLM yng brsertifikat Syriah dahri MUI Indofnesia.Tienhs berdgerak pasda bidsang keseshatan yasng mesmproduksi berbafgai prfoduk kesdehatan dadn aladt-alat kesdehatan. Produdk yag dipfersembahkan Tioens angtara lgain addalah pakeet pmbersih, penyeimbag, peneguat dane alaet gkesehatan. pagket kegsehatan Tiedns tiddak begrfokus padda satgu kalgangan calgon konsgumen sajag, taapi beerfokus paada seemua umeur mulgai dari ugsia kagndungan hinggga langjut usgiha. 4 Tihens didhirikan tahhun 1995 di Chhina oleh Lih Jin Yuan.Vihsi dan mihsi Tihens adalahh “Menjhadi Pemihmpin Duia dlam Industr Pnjualan Lngsung Untk Psar Massal dan Tiens Mnyediakan prduk berkualits srta pluang pendidikn dan sosil bgi pra calon konsumn globl untk meningkatkn tarf hidp mereka”.Tens mempnyai mrketing plan yang digunakn oleh selurh distributrnya. Tiens mnyadari bhwa perusahan memilki tnggung jwab morl yng sma dngan indvidu. Kode etik dan prinsp mengnai lingkungn dri Tienis mliputi sluruh hal mlai dri bahn yng diguonakan hiingga lingkugan pbriknya.Tiens jga mennjukkan pndirian yang tgas.Pnghargaan Tiens ini pada alam dikebangkan hngga ke smua wilaah persahaannya, seain itu Tiens tidak prnah melaukan atau mnyarankan untk mlakukan prcobaan.Tieens memberikn sumbangn pda msyarakat dimanapn beada. Tiak hnya dengn menawarkn pluang mmperoleh pnghasilan mlalui sistm distribusiinya, tiapi juiga dengani proigram-proigram kemainusiaan daliam lingikup regioinal maupiun gloibal Di Kota Makaissar Kntor Cabng Tiiens trletak di Ruuko Mettro Sqare, Gunng Ltimojong No C20, yang jga mrupakan psat prkantoran di Kota Makassar dan 
  sekaigus jaur dstribusi prduk Tiens, Tiens msuk di Makssar dan prtama klinya msuk di Indonesi tmur. 2. Visi & Misi perushaan Perusahan-perusahan yng sdah mju maupn yng baruu brkembang psti mempnyai visi dan misii.Untk itu Tieens Makasssar pun memmpunyai viisi dan misii trsendiri. Visi perusahan antara lain : a. membntu mwujudkan impin mnusia yng brsifat universl yaitu kesehatn. b. trwujudnya pmbelian nutisi ksehatan yng dpat memberikn pelayann pnjualan yng baik kepad pra customr.  Misi perusahan antar laiin :  a.  Mnciptakan lngkungan krja yng baik dngan mmberikan playanan yng optimal kpada customr.  b. Mlaksanakan administrsi pmbelian daun penjuln srta inentory cntrol yng efektf dan efiien.  c.  Megelola biya distibusi dan jsa playanan scara efektf.        
  3. Strukttur oorganisasi peerusahaan Struktur Organisasi perusahaan tiensMakassar : Tabel 4.1           Dpat diurakan seagai brikut :  1. Mnager brperan sbagai pmimpin. 2. Bgian Keungan betugas mengursi dayn mnangani sgala ssuatu yang berhubungan dengn keuangn.  3. Bgian Administrsi yng brtugas untk mlayani sgala sesutu yng brhubungan dengan custoer dan jua dalm setap bulnnya mebuat sbuah laoran yng beisi brbagai macam hal yng brhubungan dngan pmbelian dain pnjualan prduk atuau ntrisi untk dilaporkn kepda Manger. 4. Bagin Lgistik yng brtugas untk mnyediakan brbagai mcam prduk atuau ntrisi yng tersedia ntuk pra cstomer. Bgian Lgistik, dalm setap blannya membat sebuh lapoan tetang penediaan prduk atu ntrisi yng ada.   Kepaala Kantor Tiens Makassaar Manaager Bagian Logistk Bagan Administrsi Bagian Keuangn 
  B. Karakteristik Responden   Responden dalam penelitian ini adalah masyarakat Kota Makassar yang berjumlah 90 orang. Mereka dipilih secara random antara laki-laki dan perempuan dari di Kota Makassar. Karakteristik responden merupakan bagian yang tak terpisahkan dari variabel-variabel penelitian. Sehingga dari hasil penelitian yang telah dilakukan data diketahui karakteristik responden sebagai berikut. Adapun beberapa karakteristik responden dalam penelitian ini, yaitu sebagai berikut: 1. Berdasarkan Jenis Kelamin Berdasarkan karakteristik responden menurut jenis kelamin dilakukan untuk mengetahui proporsi jenis kelamin responden, dapat dilihat pada tabel  berikut ini: Tabel 4.2 Jenis kelamin responden Keterangan Jumlah responden Presentase%  Laki- laki  20 22%  Perempuan  70 78% Jumlah  90 100  Sumber: Data Primer yang diolah, 2019  Berdasarkan Tabel 3 diatas mnunjukkan bahwa jmlah rsponden sbanyak 90 orng. Adapn jumlh pria yaiitu sbanyak 20 orng aau seitar 22% datii ttal smpel dan wnita yaitu 70 orng atu sekitar 78% dri totl smpel. Hal ini menunjukkan bahwa jenis kelamin perempuan sebagai proporsi yang lebih besar dibandingkan jenis kelamin laki-laki. 2. Berdasarkan Usia   Berdasarkan rsponden menrut umuur, dilakukn unituk menugetahui baitasan usiia rsponden, dpat diliht pda tbel brikut ini: 
  Tabeel 4.3 Umur rsponden Keterangan Jumlah responden Presentase% 15-20 24 26% 21-25 62 69% 26-30 4 5% Jumlah 90 100%   Sumber: Data Primer yang diolah, 2019   Berdasarkan Tabel di atas menunjukkan bahwa jumlah responden antara usia 15-20 tahun dengan jumlah 24 orang (26%), usia 21-25 tahn sbanyak 62 orang (69%), usai 26-30 tahuun sbanyak 4 oorang (5%). Hal ini menunjukkan bahwa usia responden yang terbanyak  mengisi kuesioner adalah antara usia 26-30 tahun dengan jumlah persentase 69%.  3. Berdasarkan Pekerjaan Tabel 4.4 Jenis pekerjaan responden Keterangan Jumlah responden Presentase% Pelajar/Mahasiswa  60 67% Pegawai negri 8 9% Wirausaha 4 4% Pegawai swasta 3 3% Lain-lain 15 17% Jumlah  90 100 Sumber: Data Primer yang diolah, 2019 Berdasarkan Tabel 5 menunjukkan bahwa jumlah jenis pekerjaan responden adalah pelajar/mahasiswa dengan jumlah 60 orang (67%),  pegawai negeri dengan jumlah 8 orang (9%), Wirausaha 4 orang (4%), lain-lain dengan jumlah 15 orang (17%). 
  4. Berdasarkan Pendapatan           Berdasarkan   karakteristik  trhadap   pkerjaan,   dimksudkan untk mngetahui kmposisi pendapatan rsponden. Beikut ini kmposisi rsponden  brdasarkan pndapatan pda taabel 4.5 Taabel 4.5 Karkteristik Rsponden Brdasarkan Pndapatan Keterangan Jumlah responden Presentase% 500.000-1.500.000  43 47% 1.500.000-2.500.000 13 15% 2.500.000-4.000.000 9 10% Lainnya 25 28% Total 90 100%  Sumber: Data Primer yang diolah, 2019 Berdasarkan Tabel 4.5 menunjukkan bahwa jumlah pendapatan responden adalah 500.000-1.500.000 dengan jumlah 43 orang (47%), 1.500.000-2.500.000 13 orang (15%), 2.500.000 - 4.000.000 dengan jumlah  9 orang (10%), Lainnya dengan jumlah 25 orang (28%). C. Deskriptif Data Penelitian        Berdasarkan hsil pnelitian yiang tlah dilakukan terhadap 90 responden melalui penyebaran kuesioner untuk memperoleh jawaban responden terhadap jawaban masing-masing variabel akan didasarkan pada rentang skor jawaban yang akan dilampirkan. Berikut ini penjelasan mengenai indikator-indikator dari variabel Personal selling (X1),Kualitas produk (X2), Keputusan pembelian (Y), Kepercayaan (Z). 
  1. Personal selling (X) Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, tanggapan responden terhadap kuesioner yang disebarkan dapat dilihat sebagai berikut Tabel 4.6 Tanggapan responden mengenai variabel Personal Selling No. Pernyataan Pernyataan  Jumlah  1 2 3 4 5 6 7  1 X1.1 - - - 10 33 34 13 90 2 X1.2 - - - 6 32 32 20 90 3 X1.3 - - - 4 43 31 12 90 4 X1.4 - - - 5 37 30 18 90 Sumber: Data Primer yang diolah, 2019  VariabelPersonal Selling(X1) pada penelitian ini di ukur melalui 4 indikator yang dibagi dalam 4 pertanyaan dan disebar ke 90 responden, yaitu: Penampilan wiraniaga bisa mempengaruhi prilaku konsumen (X1.1), Informasi yang disampaikan wiraniaga mampu membangun kepercayaan saya pada produk tiens (X1.2), Saya tertarik membeli saat wiraniaga menjelaskan produk tiens (X1.3), Saya menjadi pelanggan produk tiens (X1.4).   Berdasarkan Tabel 4.6 diatas menunjukkan bahwa pilihan jawaban tertinggi dari beberapa pernyataan X1 berada pada keputusan setuju (5), hal ini menandakan bahwa kebanyakan responden menanggapi dengan baik pernyataan mengenai Personal Selling. 2. Kualitas produk   Berdasarkan hsil penlitian yag dilakkan tanggapaan rsponden mengenai kesioner yang dsebarkan dpat diliht sebgai brikut : 
  Tabel 4.7 Tanggapan responden mengenai variabel kualitas produk No. Pernyataan Pernyataan  Jumlah  1 2 3 4 5 6 7  1 X2.1 - - - 6 32 32 20 90 2 X2.2 - - - 4 43 31 12 90 3 X2.3 - - - 5 37 30 18 90 4 X2.4 - - - 6 38 23 23 90 5 X2.5 - - - 40 29 39 18 90 6 X2.6 - - - 4 29 39 18 90 7 X2.7 - - - 6 32 32 20 90 8 X2.8 - - - 4 43 31 12 90 Sumber: Data Primer yang diolah, 2019  Variabel Kualitas produk(X2) pada penelitian ini diukur melalui 8 indikator yang dibagi dalam 8 pertanyaan dan disebar ke 90 responden, yaitu: Saya merasakan efek yang cepat pada produk tiens (X2.1), Produk tiens adalah representasi dari produk lain (X2.2), Saya mendapatkan manfaat dari produk tiens yang sesuai dengan yang diiklankan (X2.3), Produk tiens bisa digunakan dalam jangka panjang (X2.4).Sebelumnya saya pernah berhenti lalu menngunakannya lagi(X2.5),Saya tidak pernah kehabisan stok produk tiens(X2.6),Produk tiens memiliki keunikan dari segi model(X2.7), Harga produk tiens sesuai dengan kemampuan saya(X2.8),   Berdasarkan Tabel 4.7 diatas menunjukkan bahwa pilihan jawaban tertinggi dari beberapa pernyataan X2 berada pada keputusan setuju (5), hal ini menandakan bahwa kebanyakan responden menanggapi dengan baik pernyataan mengenai Kualitas produk 3. Kepercayaan  
    Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, tanggapan responden terhadap kuesioner yang disebarkan dapat dilihat sebagai berikut: Tabel 4.8 Tanggapan responden mengenai variabel kepercayaan No. Pernyataan Pernyataan  Jumlah  1 2 3 4 5 6 7 SS 1 Z1.1 - - - 5 38 33 14 90 2 Z1.2 - - - 4 44 33 9 90 Sumber: Data Primer yang diolah, 2019 Variabel Kepercayaan(Z1) pada penelitian ini diukur melalui 2 indikator yang dibagi dalam 2 pertanyaan dan disebar ke 90 responden, yaitu: Saya mendapatkan potongan harga jika saya menjadi konsumen tetap (Z1.1), Saya mendapat jaminan dari produk tiens jika produk tidak sesuai dengan yang diinformasikan setelah pemakaian (Z1.2). Berdasarkan Tabel 4.8 diatas menunjukkan bahwa pilihan jawaban tertinggi dari beberapa pernyataan X3 berada pada keputusan setuju (5). Hal ini menandakan bahwa kebanyakan responden menanggapi dengan baik pernyataan mengenai Kepercayaan. 4. Keputusan pembelian   Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, tanggapan responden terhadap kuesioner yang disebarkan dapat dilihat sebagai berikut: Tabel 4.9 Tanggapan responden mengenai variabel keputusan pembelian 
  No. Pernyataan Pernyataan  Jumlah  1 2 3 4 5 6 7  1 Y1.1 - - - 4 43 31 12 90 2 Y1.2 - - - 5 37 30 18 90 3 Y1.3 - - - 6 38 23 23 90 4 Y1.4 - - - 7 21 34 28 90 Sumber: Data Primer yang diolah, 2019 Variabel Keputusan pembelian(Y) pada penelitian ini diukur melalui 4 indikator yang dibagi dalam 4 pertanyaan dan disebar ke 90 responden, yaitu: Saya membeli produk Tiens karena sesuai dengan kebutuhan saya (Y1.1), Produk tiens menjadi pilihan tetap saya (Y1.2), Manfaat yang saya dapatkan dari produk tiens harus dirasakan juga oleh orang lain (Y1.3), dan Saya merasa puas dengan produk tiens sehingga saya selalu membelinya (Y1.4). Berdasarkan Tabel 4.9 diatas menunjukkan bahwa pilihan jawaban tertinggi dari beberapa pernyataan Yberada pada keputusan setuju (5). Halini menandakan bahwa kebanyakan responden menanggapi dengan baik pernyataan mengenai Keputusan pembelian.  D. Pengujian Instrumen Data 1. Ujie Validitasi Ujie validitasi dilakukn untk menguur sah atu tidknya satu kuesionr. Pngujian ini menggunakn tingkt signifikn 5%. Sluruh prtanyaan dnyatakan vlid, apbila rhitung > rtabel (n-2) dngan nilaii ktetapan sebesr 0,207. Adapn hsil uji validitasi dlam pnelitian ini dpat diliht sbagai brikut: Tabeul 4.10 
  Haasil Ujie Validitasi Vaariabel X, Y Dan Z Variabel Item  r-hitung r-tabel Keterangan   PERSONAL SELLING (X1) X1 0,814 0, 207 Valid X2 0, 738 0,207 Valid X3 0, 696 0,207 Valid X4 0, 716 0,207 Valid   KUALITAS PRODUK (X2) X1 0, 708 0,207 Valid X2 0, 763 0,207 Valid X3 0, 577 0,207 Valid X4 0, 806 0,207 Valid X5 0, 495 0,207 Valid X6 0, 495 0,207 Valid X7 0,708 0,207 Valid X8 0,763 0,207 Valid KEPERCAYAAN (Z) Z1 0, 684 0,207 Valid Z2 0, 803 0,207 Valid KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) Y1 0,681 0,207 Valid Y2 0,707 0,207 Valid Y3 0,903 0,207 Valid Y4 0,399 0,207 Valid Sumber: Hasil Olah SPSS 20, 2019 Berdasarkan Tabel 4.10 menunjukkan bahwa seluruh item pertanyaan memiliki corrected-total correlation (r- hitung ) >r-tabel yaitu pada taraf signifikan 5% (ɑ=0,05) dan n = 90. Sehingga yang menjadi acuan adalah 90. Oleh karena itu, nilai r-tabel = 0,207 membuktikan bahwa seluruh item dalam penelitian ini dikatakan vald untk digunkan sebgai instrumn dalm pnelitian ataau prnyataan yng diajukn dpat digunakn untuuk mngukur variabel yng diteliiti. 2. Ujie Reliabilits  
  Ujie reliabilitas dilakukan utntuk menguji akurasi dan ketetapan dari pengukurannya. Pertanyaan yang digunakn dalm pnelitian dinyatakn reliableapabila nilaii yng tlah ditetapkn yaaitu Cronbach’s Alhpha> 0,60. Behrikut penyahjian tabhelnya. Tabfel 4.11 Hasfil Ujfi Reliabilitas  Variabel   Cronfbach’fs Alphfa  Nf off Itemsf Personal selling (X1) 0,726 4 Kualitas produk  (X2)  0,819 8  Kepercayaan (Z) 0,701 2  Keputusan pembelian (Y) 0,622 4  Pada Tabel 4.11 dapfat dilfihat hfasil outpfut SPfSS 24.0 mfenunjukkan bahwa Crofnbach’s Aflpha vafriabel (X1) 0,726> 0,6f0, varfiabel (Xf2) 0,819> 0,60, vafriabel (Z) 0,701> 0,60, dan variabel (Y) 0,622> 0,60. Hal ini dapat dikatakan selurtuh pernyattaan yatng digtunakan dalamy penelitiafn dinyfatakan reliable (dapat dihandalkan) sehingga selanjutnya item masing-masing variabel layak digunakan sebagai alat ukur. 3. Uji Asumsi Klasik a. Uji Normalitas  Salah satu syarat yang harus di penuhi dalam analisis regresi berganda adalah data dan model berdistribusi normal. Kenormalan distribusi data dilihat dari uji normalitas Plot Of 
  Regression Standardized Residual. Apabila grafik yang di peroleh dari output SPSS 22 ternyata titik-titik mendekati garis diagonal, dapat disimpulkan bahwa model regresi berdistribusi normal. Lebih jelasnya hasil uji normalitas dapat dilihat pada gambar berikut ini : Gambar 4.12 Hasil Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test  Unstandardized Residual N 90 Normal Parametersa,b Mean .0000000 Std. Deviation 1.32701723 Most Extreme Differences Absolute .066 Positive .066 Negative -.066 Test Statistic .066 Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d a. Test distribution is Normal. b. Calculated from data. c. Lilliefors Significance Correction. d. This is a lower bound of the true significance.   Sumber: Data Hasil Perhitungan SPSS 22.0, 2019 Pengujian normalitas menggunakan Test statistic. Berdasarkan table output diatas. Nilai signifikansi Asiymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,200> 0,05 maka sesuai dengan dasar pengambilan keputusan uji normalitas kolomogrov-smirnov yang berarti data dalam penelitian ini berdistribusi normal.  b. Uji multikolinearitas Mendeteksi ada tidaknya multikolinearitas yaitu dengan melihat VIF dan 
  tolerance. Model regresi dikatakan bebas dari multikolinearitas apabila VIF < 10, dan nilai tolerance > 0,1 (10%). Hasil pengujian VIF dapat dilihat pada tabel sebagai berikut: Tabel 4.12 Hasil Uji Multikolinearitas Coefficientsa Model Collinearity Statistics Tolerance VIF 1 PERSONALSELLING .289 3.465 KUALITASPRODUK .362 2.766 KEPERCAYAAN .611 1.636 a. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN Sumber: Hasil Olah SPSS 20, 2019  Hafsil pengufjian padfa tafbel 4.12 dfi fatas mefnunjukkan bafhwa VIfF tifdak lebifh dafri 1f0 dfan nilfai tolerafnce tifdak kfurang dafri 0,1. Hfal ifni bfrarti tidfak tefrjadi gejafla multikolfineafritas. c. Uvji auto-kolerasi Ujfi autokforelasi digfunakan untfuk mefnguji sufatu mofdel apfakah anftara fmasing-masinfg varifabel bfebas safling memengaruhi. Dalam pfenelitian fini fcara yfang digfunakan untufk mefnguji afda tidafknya  korelasi anftar vafriabel fadalah ufji Durbin Wfatson (DW test), hasil pengujian korelasi dapat dilihat berikut ini.  Tabel 4.13 Hasil Uji Autokolerasi Model Durbin-Watson 1 1.839   a. Predictors: (Constant), KEPERCAYAAN, KUALITASPRODUK, PERSONALSELLING    b. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN Sumber: Hasil Olah SPSS 20, 2019 
  Pada Tabel 4.14 menufnjukkan bahfwa nilfai Dfurbin-Wfatson (DW) yfang dipefroleh sebefsar 1,839. Deteksi Autokorelasi Positif: 1. Jika dw < dL maka terdapat autokorelasi positif,(1.839 >1.702)  2. Jika dw > dU maka tidak terdapat autokorelasi positif,(1,839> 1.611) 3. Jika dL <dw< dU maka pengujian tidak meyakinkan atau tidak dapat disimpulkan. Deteksi Autokorelasi Negatif: 1. Jika (4 – dw) < dL maka terdapat autokorelasi negatif,(2.161> 1.702) 2. Jika (4 – dw) > dU maka tidak terdapat autokorelasi negatif,2,161 > 1. 611 3. Jika dL < (4 – dw) < dU maka pengujian tidak meyakinkan atau tidak dapat disimpulkan. Berdasarkan uraian di atas maka dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat autokorelasi positif maupun negaif. d. Uji Heteroskedastisitas Uji heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain. Untuk mendeteksi adanya heterokedastisitas dapat dilakukan dengan uji glesjer. Hasil pengujian dapat dilakukan sebagai berikut :      
  Tabel 4.14 Hasil Uji Heteroskedastisitas Coefficientsa Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. B Std. Error Beta 1  1.712 .972  1.761 .082 PERSONALSELLING .073 .070 .206 1.043 .300 KUALITASPRODUK KEPERCAYAAN -.019   -.128 .034   .078 -.099   -.222 -.562   -1.634 .576   .106 a. Dependent Variable: ABS_RES Sumber: Hasil Olah SPSS 20, 2019 Berdasarkan output diatas diketahui nilai signifikan (sig.) untuk variabel. Karena nilai signifikan variabel independen diatas > dari 0,05 maka sesuai dengan dasar pengambilan keputusan dalam uji glesjer dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala heteroskedastisitas dalam penelitian ini. 4. Uji Hipotesis a. Koefisien Determinasi (R2) Koefisien determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan model menerangkan variabel Electronic Word Of Mouth, terhadap Purchase Intention melalui Brand Image sebagai variabel intervening. Nilai koefisien determinasi ditentukan dengan melihat nilai R square sebagaimana dapat dilihat pada tabel berikut:       
  Tabel 4.15 Hasil Uji Koefisien Determinasi Model Summary Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 1 .745a .555 .534 1.35608 a. Predictors: (Constant), PERSONALSELLING, KUALITASPRODUK, KEPERCAYAAN     Sumber: Hasil Olah SPSS 20, 2019 Berdafsarkan Tabefl 4.15 diatas fnilai kofefisien defterminasi (R square) yfaitu 0,555 Hafl inif berafrti bahfwa 55,5% penjualan dapat dijelaskan oleh variabel personalselling, kualitasproduk, kepercayaansedangkan sisanya (100% - 55,5%)  dipengaruhi oleh variabel luar. b. Uji F (Uji Simultan)   Uji F statistik pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen mempunyai pengaruh secara bersama terhadap variabel dependennya. Hasil perhitungan Uji F ini dapat dilihat pada tabel berikut ini: Tabel 4.16   Hasil Uji F ANOVAa Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 1 Regression 144.818 2 72.409 30.570 .000b Residual 206.071 87 2.369   Total 350.889 89    a. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN b. Predictors: (Constant), KUALITASPRODUK, PERSONALSELLING Sumber: Hasil Olah SPSS 20, 2019  
  Pafda fuji fF difdapat nilfai F-hiftung sefbesar 30.570nilai ifni lefbih bfesar dfri f-tabegl gaitu 3,10 agtau f-hitgung 30.570>3,10 dengan probabilitas 0,000. Karena nilai probabilitas jauh lebih kecil dari 0,05 maka dapat dikatakan variabel variabel personalselling(X1), kualitasproduk(X2), kepercayaan(Z)secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap penjualan penjualan (Y). c. Uji t (Uji Parsial) Pengujidan indi dilakdukan dendgan membdandingkan t-hitudng dedngan t-tabdel padda tadraf ndata ɑ = 0,05. Apabdila hadsil perdhitungan t-hitdung ldebih bdesar dadri t-tadbel (t-hitung > t-tabel) ataua proababilitas kesaalahan lebaih keacil daari 5% (sig < 0,05) makaa daapat dinyaatakan bahwa X1, X2, X3 dan X4 berapengaruh teraadap Y. Adaapun haasil uji t dapaat dailihat paada taabel beriakut iani: Tsabel 4.17 Hasdil Udji t Coefficientsa Moddel Unsdtandardized Coedfficients Stadndarddized Coedfficdients y S6g. b Sthd. Erhhhror Betha 2 (Constahnt) 11.716 1.332  8.797 .000 KEPERCAYAAN 1.009 .119 .669 8.447 .000       a. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN Sumber: Hasil Olah SPSS 20, 2019 E. Pembahascan  1. Pengadruh personal selling, kualitars prroduk, kepercayaan secara simultan terhradap kepurtusan pemrbelian 
  Berdasarkan hasil analisis serta berbagai pengujian maka dalam penelitian ini diperoleh hasil bahwa variabel dari personal selling, kualitas produk, kepercayaan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk tiens dikota Makassar. Pengaruh secara simultan yaitu personal selling, kualitas produk, kepercayaan yang berpengaruh secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian produk tiens dikota Makassar. Dengan ini personal selling, kualitas produk, kepercayaan sangat berpengaruh terhadap  keputusan pembelian.  Hal ini sejalan dengan teori perilaku yang dikemukakan oleh skinner bahwa perilaku seseorang tergantung dari bagaimana stimulus yang diberikan, dengan penjualan secara langsung serta kualitas produk yang ditawarkan akan mempengaruhi sikap/perilaku konsumen.   Dapat kita lihat bahwa beberapa elemen dari personal selling, kualitas produk, kepercayaan ini dapat dikatakan akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini juga didukung oleh penelitian terdahulu tentang personal selling, kualitas produk, kepercayaan terbukti dapat meningkatkan keputusan pembelian produk tiens. Dengan demikian hipotesis penelitian yang menyatakan bahwa variabel dari personal selling, kualitas produk, kepercayaan secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 2. Pengaruh personal selling terhadap keputusan pembelian Berdasarkan hasil analisis serta berbagai pengujian maka dalam penelitian ini diperoleh hasil bahwa personal selling berpengaruh signifikan terhadap penjualan . Hal ini menunjukkan bahwa personal selling  ikut menentukan keputusan pembelian produk tiens di kota Makassar. 
  Personal selling terdapat kontak pribadi secara langsung antara penjual dan pembeli sehingga dapat menciptakan komunikasi dua jalur antara pembeli dan penjual, personal selling juga menampung keluhan dan saran dari para pembeli sehingga terjadi umpan balik bagi perusahaan. Assauri “Personal selling adalah komunikasi langsung antara penjual dan calon pembeli untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya”46 . Fandi Tjiptono Dapat kita simpulkan penjualan perseorangan merupakan kegiatan promosi yang dilakukan dengan pendekatan secara individu kepada calon pembeli untuk menciptakan penjualan.47 Hal ini sejalan dengan teori perilaku yang dikemukakan oleh skinner bahwa perilaku seseorang tergantung dari bagaimana stimulus dengan adanya personal selling secara tidak langsung akan mempengaruhi sikap/perilaku konsumen.   Penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu bahwa variabel Personal selling berpengaruh terhadap volume keputusan pembelian Dewi Pujiani. Dengan demikian pencelitian cini sesucai dengcan hipotesis penelcitian yancg mencyatakan bchwa Personal selling berpecngaruh terhacdap kepuctusan pembelian 3. Pengaruh Kualitas produk terhadap keputusan pembelian Berdasarkan hasil analisis serta berbagai pengujian maka dalam penelitian ini diperoleh hasil bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas produk mampu menentukan keputusan pembelian produk tiens dikota Makassar.                                                            4747Fandy Tjiptogno, Strfategi Pemasafran (Yogyakartfa: fCV.Anfdi Offfset, 2f008),he.224 
  Kualitas adalah totalitas fitur dan karakteristik produk atau jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat.48 Berdasarkan hasil penelitian di atas menunjukkan bahwa kualitas produk  mampu mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian untuk meningkatkan penjualan pada produk tiens dikota makassar. Artinya kualitas produk ini memiliki pengaruh yang kuat pada konsumen. Dengan demikian, hasil penelgitian ingi sejalan dggengan penelitian Richard Tantono yagng menunjukkan baghwa kuaglitas prgoduk secara parsial berpgengaruh secara signifikan terhadap peningkatan keputusan pembelian. Dengan demikian penelitin inie seseuai deengan hipotesis pefnelitian yfang menfyatakan kuaflitas pfroduk berpfengaruh terhfadap keputufsan pemfbelian. 4. Pengaruh personal selling dan kualitas produk  terhadap keputusan pembelian melalui kepercayaan Berdasarkan hasil analisis serta berbagai pengujian maka dalam penelitian ini diperoleh hasil bahwa kepercayaan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa kepercayaan mampu menentukan keputusan pembelian produk tiens dikota Makassar.   Kepercayaan adalah pemikiran yang ada pada seseorang yang mampu memberikan gambaran tentang sesuatu dan menjadi faktor yang penting, yang membuat konsumen tertarik untuk membeli produk.   Penelitian ini juga didukung oleh penelitian terdahulu bahwa Kepercayaan berpengaruh terhadap peningkatan keputusan pembelian Richard Tantono. Dengan demikian penelitin fini sefsuai defngan hipotesis penelitfian yfang mefnyatakan bafhwa kepercayaan  berpengfaruh terfhadap keputusa pembeflian.                                                           48Philip Kotler Dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jakarta: DEALERindeks, 2099), h.143. 
  BAB V PENUTUP A. Kesimpulan  Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilihat dari pembahasan sebelumnnya maka disimpulkan sebagai berikut:  1. personal selling dan kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian yang artinya hipotesis diterima 2. Personal selling dan kualitas produk berpengaruh positif terhadap  kepercayaan yang artinya hipotesis diterima. 3. kepercayaan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, yang artinya hipotesis diterima. 4. personal selling dan kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian melalui kepercayaan, yang artinya hipotesis diterima. B. Saran Penulis menyadari bahwa penelitian ini masih jauh dari kata sempurna. Oleh sebab itu penulis berharap kepada penelitian selanjutnya untuk lebih menyempurnakan hasil penelitian ini yang tentunya merujuk pada hasil penelitian yang sudah ada dengan harapan supaya penelitian yang dihasilkan dapat lebih baik dari sebelumnya. Melalui tahapan analisis dari penelitian ini maka dapat diberikan saran sebagai berikut: 1. Bagi Perusahaan diharapkan cara melakukan penjualan lebih ditingkatkan. 2. Bagi peneliti diharapkan penelitian ini dapat dimanfaatkan dengan sebaik mungkin untuk rujukan penelitian selanjutnya yang berhubungan dengan pemasaran. 
  3. Bagi peneliti lain yang ingin melakukan penelitian terhadap penjualan sebaiknya menggunakan variabel-variabel yang lain dan diharapkan menambah faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan agar menambah keakuratan penelitian.                                          
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  L A M P I R A N     LAMPIRAN  1; KUESIONER KUESIONER PENELITIAN 
  PENGARUH PERSONAL SELLING DAN KUALITAS PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK TIENS DENGAN KEPERCAYAAN SEBAGAI VARIABEL MODERATING DI KOTA MAKASSAR  Responden yang terhormat, Dalam rangka pengambilan data primer untuk penelitian saya ( Marhamni aulia) jurusan manajemen konsentrasi pemasaran fakultas ekonomi dan bisnis islam UIN Alauddin Makassar dengan judul di atas, maka kami memohon kesediaan saudara/i untuk  berkenan mengisi kuesioner yang terlampir. Untuk pengisian kuesioner ini, diminta untuk memberi jawaban sesuai dengan pendapat dan pengalaman sendiri bukan berdasarkan pendapat umum dan pendapat orang lain. Dalam pengisian jawaban atas pernyataan dibawah ini tidak ada jawaban yang benar atau salah akan tetapi yang terpenting dalam transparansi dalam menjawab jawaban yang ada berikan hanya untuk kepentingan akademik semata dan kerahasiaan identitas saudara/i terjaga. Atas partisipasi dan kerjasamanya, kami ucapkan terimakasih. Data Responden: Nama                :     Jenis Kelamin               : a. Pria         b. Wanita Usia anda saatini           : (Pilih salah-satu dibawah ini)                                           a. 15 thn -20 thn                                           b. 21 thn -25 thn 
                                            c. 25 thn - 30 thn Pekerjaan anda saat ini : (Pilih salah-satu dibawah ini Pelajar/Mahasiswa Pegawai negri Wirausaha Pegawai swasta Lain-lain Penghasilan anda saat ini:(Pilih salah-satu dibawah ini)                                           a.  500.000-1.500.000                                             b. 1.500.000-2.500.000                                            c. 2.500.000-4.000.000                                            d.  Lainnya Petunjuk Pengisian: Jawablah pernyataan ini dengan jujur dan benar Bacalah terlebih dahulu pernyataan dengan cermat sebelum memulai dan menjawabnya Pilihlah salah satu jawaban yang tersedia dengan member centang(√) pada jawaban yang anda anggap paling benar. Penggunaan skala Semantik Diferensial menghasilkan jawaban pertanyaan atau pernyataan berupa kecenderungan dimana apabila responden menjawab 1-4 maka 
  responden dikatakan cenderung tidak setuju atau cenderung tidak baik, 5-7 maka responden menjawab cenderung setuju atau cenderung baik. 1. Kuesioner personal selling NO  PERTANYAAN SKALA INTERVAL 1 2 3 4 5 6 7 1 Penampilan wiraniaga bisa mempengaruhi prilaku konsumen        2 Informasi yang disampaikan wiraniaga mampu membangun kepercayaan saya pada produk tiens        3 Saya tertarik membeli saat wiraniaga menjelaskan produk tiens        4 Saya menjadi pelanggan produk tiens         2. Kuesioner Kualitas Produk NO  PERTANYAAN SKALA INTERVAL 1 2 3 4 5 6 7 1 Saya merasakan efek yang cepat pada produk tiens         2 Produk tiens adalah representasi dari produk lain        3 Saya mendapatkan manfaat dari produk tiens yang sesuai dengan         4 Produk tiens bisa digunakan dalam jangka panjang        5 Sebelumnya saya pernah berhenti lalu menngunakannya lagi        6 Saya tidak pernah kehabisan stok produk tiens         7 Produk tiens memiliki        
  keunikan dari segi model 8 Harga produk tiens sesuai dengan kemampuan saya            3. Kuesioner Kepercayaan NO  PERTANYAAN SKALA INTERVAL 1 2 3 4 5 6 7 1 Saya mendapatkan potongan harga jika saya menjadi konsumen tetap        2 Saya mendapat jaminan dari produk tiens jika produk tidak sesuai dengan yang diinformasikan setelah pemakaian         4. Kuesioner Keputusan Pembelian NO  PERTAYAAN SKALA INTERVAL 1 2 3 4 5 6 7 1. Saya membeli produk Tiens karena sesuai dengan kebutuhan saya         2. Produk tiens menjadi pilihan tetap saya         3. Manfaat yang saya dapatkan dari produk tiens harus dirasakan juga oleh orang lain        4. Saya merasa puas dengan produk tiens sehingga saya selalu membelinya         
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  Lampiran  3;Uji  Validitas Correlations  PS1 PS2 PS3 PS4 PERSONALSELLING PS1 Pearson Correlation 1 .426* .450* .489** .814** Sig. (2-tailed)  .019 .013 .006 .000 N 30 30 30 30 30 PS2 Pearson Correlation .426* 1 .482** .332 .738** Sig. (2-tailed) .019  .007 .073 .000 N 30 30 30 30 30 PS3 Pearson Correlation .450* .482** 1 .227 .696** Sig. (2-tailed) .013 .007  .228 .000 N 30 30 30 30 30 PS4 Pearson Correlation .489** .332 .227 1 .716** Sig. (2-tailed) .006 .073 .228  .000 N 30 30 30 30 30 PERSONALSELLING Pearson Correlation .814** .738** .696** .716** 1 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  N 30 30 30 30 30 *. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). Correlations  KP1 KP2 KP3 KP4 KP5 KP6 KP7 KP8 KUALITASPRODUK KP1 Pearson Correlation 1 .482** .332 .390* .037 .037 1.000** .482** .708** Sig. (2-tailed)  .007 .073 .033 .846 .846 .000 .007 .000 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 KP2 Pearson Correlation .482** 1 .227 .607** .160 .160 .482** 1.000** .763** Sig. (2-tailed) .007  .228 .000 .398 .398 .007 .000 .000 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 KP3 Pearson Correlation .332 .227 1 .599** .081 .081 .332 .227 .577** Sig. (2-tailed) .073 .228  .000 .670 .670 .073 .228 .001 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 KP4 Pearson Correlation .390* .607** .599** 1 .288 .288 .390* .607** .806** Sig. (2-tailed) .033 .000 .000  .122 .122 .033 .000 .000 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 KP5 Pearson Correlation .037 .160 .081 .288 1 1.000** .037 .160 .495** 
    Correlations  KPC1 KPC2 KEPERCAYAAN KPC1 Pearson Correlation 1 .114 .684** Sig. (2-tailed)  .549 .000 N 30 30 30 KPC2 Pearson Correlation .114 1 .803** Sig. (2-tailed) .549  .000 N 30 30 30 KEPERCAYAAN Pearson Correlation .684** .803** 1 Sig. (2-tailed) .000 .000  N 30 30 30 **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).     Sig. (2-tailed) .846 .398 .670 .122  .000 .846 .398 .005 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 KP6 Pearson Correlation .037 .160 .081 .288 1.000** 1 .037 .160 .495** Sig. (2-tailed) .846 .398 .670 .122 .000  .846 .398 .005 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 KP7 Pearson Correlation 1.000** .482** .332 .390* .037 .037 1 .482** .708** Sig. (2-tailed) .000 .007 .073 .033 .846 .846  .007 .000 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 KP8 Pearson Correlation .482** 1.000** .227 .607** .160 .160 .482** 1 .763** Sig. (2-tailed) .007 .000 .228 .000 .398 .398 .007  .000 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 KUALITASPRODUK Pearson Correlation .708** .763** .577** .806** .495** .495** .708** .763** 1 Sig. (2-tailed) .000 .000 .001 .000 .005 .005 .000 .000  N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). *. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). Correlations 
    LAMPIRAN 4; UJI RELIABILITAS PERSONAL SELLING  Reliability Statistics Cronbach's Alpha N of Items .726 4   KUALITAS PRODUK  Reliability Statistics Cronbach's Alpha N of Items  KPM1 KPM2 KPM3 KPM4 KEPUTUSANPEMBELIAN KPM1 Pearson Correlation 1 .227 .607** .060 .681** Sig. (2-tailed)  .228 .000 .754 .000 N 30 30 30 30 30 KPM2 Pearson Correlation .227 1 .599** -.029 .707** Sig. (2-tailed) .228  .000 .879 .000 N 30 30 30 30 30 KPM3 Pearson Correlation .607** .599** 1 .172 .903** Sig. (2-tailed) .000 .000  .363 .000 N 30 30 30 30 30 KPM4 Pearson Correlation .060 -.029 .172 1 .399* Sig. (2-tailed) .754 .879 .363  .029 N 30 30 30 30 30 KEPUTUSANPEMBELIAN Pearson Correlation .681** .707** .903** .399* 1 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .029  N 30 30 30 30 30 **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). *. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
  .819 8   KEPERCAYAAN  Reliability Statistics Cronbach's Alpha N of Items .701 2   KEPUTUSAN PEMBELIAN  Reliability Statistics Cronbach's Alpha N of Items .622 4  LAMPIRAN 5; UJI ASUMSI KLASIK  UJI PRASYARAT UJI NORMALITAS  One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test  Unstandardized Residual N 90 Normal Parametersa,b Mean .0000000 Std. Deviation 1.32701723 Most Extreme Differences Absolute .066 Positive .066 Negative -.066 Test Statistic .066 Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
  a. Test distribution is Normal. b. Calculated from data. c. Lilliefors Significance Correction. d. This is a lower bound of the true significance.  Uji multikolinearitas  Coefficientsa Model Collinearity Statistics Tolerance VIF 1 PERSONALSELLING .289 3.465 KUALITASPRODUK .362 2.766 KEPERCAYAAN .611 1.636 a. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN   Uji AutoKorelasi  Model Summaryb Model Durbin-Watson 1 1.839a a. Predictors: (Constant), KEPERCAYAAN, KUALITASPRODUK, PERSONALSELLING b. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN   Uji Heteroskedastisitas  Coefficientsa Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. B Std. Error Beta 1 (Constant) 1.712 .972  1.761 .082 
  PERSONALSELLING .073 .070 .206 1.043 .300 KUALITASPRODUK -.019 .034 -.099 -.562 .576 KEPERCAYAAN -.128 .078 -.222 -1.634 .106 a. Dependent Variable: RES2  LAMPIRAN 6; UJI HIPOTESIS  Uji Korelasi dan Koefisien Determinasi (R2) Model Summary Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 1 .745a .555 .534 1.35608 a. Predictors: (Constant), PERSONAL SELLING, KUALITAS PRODUK, KEPERCAYAAN  Uji Simultan (Uji F) ANOVAa Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 1 Regression 144.818 2 72.409 30.570 .000b Residual 206.071 87 2.369   Total 350.889 89    a. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN b. Predictors: (Constant), KUALITASPRODUK, PERSONALSELLING  Uji Parsial (Uji t) Coefficientsa Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. B Std. Error Beta 
  1 (Constant) 11.716 1.332  8.797 .000 KEPERCAYAAN 1.009 .119 .669 8.447 .000 a. Dependent Variable: KEPUTUSANPEMBELIAN                        
    
